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Hoeken und Hornikx (2005) haben durch ein Experiment herausgefunden, dass die 
Kultur tatsächlich eine Rolle bei der Auffassung und Verarbeitung von Aussagen 
spielt. Hierbei wird versucht das Experiment von Hoeken und Hornikx wieder 
aufzugreifen, um zwei andere Länder miteinander zu vergleichen, nämlich Mexiko 
und Osterreich, wobei das Verfahren des Fragebogens hierbei ein wenig anders 
operationalisiert wird.  
 
Diese Arbeit untersucht somit den Einfluss der Kultur auf die persuasive 
Kommunikation in Bezug auf die vier Argumentationstypen (anekdotische, 
statistische, kausale und ExpertInnen-Aussagen) am Beispiel Österreich-Mexiko. 
Mit anderen Worten versucht diese Arbeit herauszufinden,  welche Aussagen am 
persuasivsten bzw. am überzeugendsten für MexikanerInnen bzw. für 
ÖsterreicherInnen wirken, ob es kulturelle Unterschiede gibt und wenn ja, wie sich 
dies begründen lässt.  
 
Die kommunikationswissenschaftliche Relevanz liegt darin, dass die kulturelle 
Beeinflussung der persuasiven Kommunikation unter Berücksichtigung der vier 
Argumentationstypen untersucht wird und somit auf einen Aspekt der persuasiven 
Kommunikation tiefer eingegangen wird, um einen Einblick darin geben zu können, 







„The galaxies of the universe are controlled by the same laws. 
This is not true for the cultural worlds created by humans, 
each of which operates according to its own internal dynamic, 
its own principles, and its own laws – written and unwritten.1” 
 
Im Gegensatz zu physikalischen und mathematischen Gesetzen gibt es laut Hall 
keine Vorschriften in Bezug auf die menschlichen kulturellen Welten, die eine 
allgemeine Gültigkeit besitzen. Ein skurriles Beispiel, welches verdeutlicht, dass 
man die kulturellen Welten in der Kommunikation berücksichtigen sollte, ist der Fall 
eines Designers, welcher in Saudi Arabien verhaftet worden ist, weil er ein Logo 
mit einer Schneeflocke, welche sechs zugespitzte Sterne (die eine Ähnlichkeit mit 
dem Davidstern hatten) entworfen hat2: ein Fall, der im mitteleuropäischen Raum 
undenkbar wäre. Jede Kultur ist also eine eigene Welt, welche im Einklang mit 
ihren Prinzipien, Normen und Werten agiert.  
 
Diese Arbeit versucht auf einer kommunikativen Ebene einen kleinen Teil dieser 
kulturellen Unterschiede zu vergleichen, indem der Einfluss der Kultur auf die  
persuasive Kommunikation in Bezug auf die vier Argumentationstypen unter die 
Lupe genommen wird. Die Länder, die dabei verglichen werden, sind Mexiko und 
Österreich.  
 
Das Interesse daran, diese Arbeit zu verfassen, ist aus einem Hauptgrund 
entstanden: Ich durfte am eigenen Leib diese kulturellen alltäglichen Unterschiede 
(die von kommunikativen Problemen bis hin zu einer unterschiedlichen 
Informationsauffassung und -verarbeitung gereicht haben) während meines 
Studiums und im universitären Rahmen spüren, was ich faszinierend – und zum 
Teil auch verzweifelnd fand. Insofern haben sich mein Interesse für die kulturellen 
Unterschiede in Zusammenhang mit meiner Studienrichtung der Publizistik- und 
Kommunikationswissenschaft perfekt geeignet für eine (für mich persönlich) sehr 
spannende und naheliegende Arbeit über die menschliche Kommunikation.  
                                               
1
 Hall: 1998. S.53f 
2
 Vgl. Rothlauf: 2002. S.12f 
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Wie der Titel bereits verrät, untersucht diese Arbeit den Einfluss der Kultur auf die 
persuasive Kommunikation in Bezug auf die vier Argumentationstypen am Beispiel 
Österreich und Mexiko. Mit anderen Worten wird hier versucht herauszufinden,  
welche Aussagen (kausale-, anekdotische-, statistische- oder ExpertInnen-
Aussagen) am persuasivsten bzw. am überzeugendsten für MexikanerInnen bzw. 
für ÖsterreicherInnen wirken, und wie sich dies begründen lässt.  
 
Hierbei liegt die kommunikationswissenschaftliche Relevanz in der Tatsache, dass 
auf einen Aspekt der persuasiven Kommunikation tiefer eingegangen wird, um 
einen Einblick darüber geben zu können, wie die Kultur unsere Auffassung von 
Botschaften prägt und bestimmt. Diese Arbeit beschäftigt sich mit einem 
alltäglichen Problem, nämlich die Unterschiede, die bei der Auffassung von 
Information vorkommen und antwortet auf die Frage, ob und inwiefern diese sich 
kulturell begründen lassen. Des Weiteren könnten diese Erkenntnisse dabei 
helfen, gewisse kulturelle Unterschiede zu verstehen. Zugleich wird darauf 
hingewiesen, wie man den unvermeidbaren Ethnozentrismus reduzieren kann. Der 
aktuelle Forschungsstand der persuasiven Kommunikation in der Mainstream-
Theorie hat bisher diese kulturelle Besonderheiten sowie den Aspekt der 
Rationalität außer Acht gelassen, sodass die Relevanz dieser Arbeit sich auch 
darin begründen lässt.  
 
Die vorliegende Magisterarbeit setzt sich aus fünf Teilen zusammen, welche 
systematisch aufeinander aufgebaut sind, nämlich: die Einführung, die Theorie, die 
Empirie, der Abschluss und der Anhang. Jeder der fünf Teile ist gleichzeitig in 
mehreren Abschnitten unterteilt, welche sich mit den verschiedenen Aspekten der 
kulturellen Beeinflussung der persuasiven Kommunikation beschäftigen.   
 
Nach dem ersten Teil, nämlich den der Einführung, folgt die Theorie, welche mit 
dem dritten Kapitel beginnt. Dieses Kapitel versucht als Einführung zu dem 
Theorieteil zu dienen. Dabei wird auf den Begriff „Kultur“ genau eingegangen. Um 
ein Grundverständnis zu schaffen, werden dazu mehrere Definitionen aus 
unterschiedlichen Perspektiven herangezogen, um schließlich den Begriff sowie 
seine Begleiterscheinungen abzugrenzen. Darauf aufbauend (im Kapitel 3.1.) wird 
„Kultur“ als ein konstruierter Begriff betrachtet, welcher in ständigem Austausch ist 
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und erst in einer subjektiven Wahrnehmung entsteht. Ein weiterer Aspekt der 
Kultur, nämlich der der Kollektivität, wird in Kapitel 3.2 beschrieben. Dadurch wird 
deutlich, wie stark die menschliche Individualität durch die Kultur geprägt wird. Der 
Begriff der Identität wird somit auch kurz aufgerissen. Um das Kapitel abzurunden, 
wird das Konzept der Kultur aus der heutigen Sicht bzw. aus der Perspektive einer 
multikulturellen und globalisierten Welt betrachtet.  
 
Das vierte Kapitel beschäftigt sich mit der Kommunikation im Allgemeinen und die 
menschliche bevorzugte Denkweise bzw. die Informationsverarbeitung. Eine 
Hauptaussage dieses Kapitels ist, dass Kultur und Sprache eng 
zusammenhängen. Es wird auch erwähnt, dass Menschen, welche einen 
unterschiedlichen kulturellen und sprachlichen Hintergrund haben, auch eine 
unterschiedliche Auffassung und Widergabe von Information haben werden.  
 
Kapitel 4.1. ist ein kleiner Aufriss zum Thema der interkulturellen Kommunikation, 
welche sich an dieser Stelle als wichtig herausstellt. Obwohl diese Arbeit einen 
interkulturellen Vergleich der Kommunikation darstellt, ohne einen Anspruch darauf 
zu haben, diese  zwischen einzelnen Individuen untersuchen zu wollen, ist die 
Erläuterung der wichtigsten Aspekte der interkulturellen Kommunikation für diese 
Arbeit von grundlegender Bedeutung, um ein allgemeines interkulturelles 
Verständnis zu schaffen. Dies lässt sich in der Tatsache begründen, dass man 
nicht über kulturelle Unterschiede in der Kommunikation sprechen darf, ohne 
notwendigerweise zu erläutern, wie man diese Unterschiede auf einer praktischen 
Ebene bewältigen könnte. Die unterschiedlichen Reaktionen, welche interkulturelle 
Begegnungen hervorrufen können werden auch erwähnt, sowie die Fähigkeiten 
dargestellt, die in einem interkulturellen Rahmen hilfreich sind, um über diese 
kommunikativen Herausforderungen hinweg zu kommen.   
 
Darauf aufbauend beschäftigt sich Kapitel 4.2 mit kognitiven Prozessen, nämlich 
Informationsaufnahme, Informationsverarbeitung und Informationsspeicherung 
bzw. mit der Ausformung von Einstellungen, insbesondere unter Berücksichtigung 
des kulturellen Einflusses. Die kognitiven Ansätze von Piaget und Vygotsky 
werden hierbei unter die Lupe genommen und im Anschluss darauf werden die 




Die Ansätze der persuasiven Kommunikation befinden sich in Kapitel 4.3, welches 
sich aus drei Subkapiteln bildet. Das erste behandelt die verankerten 
Einstellungen, die durch kognitive Prozesse ermöglicht und verfestigt werden. 
Darauf aufbauend befindet sich die Persuasionstheorie, auf welche tiefer 
eingegangen wird. Kritikpunkte dabei sind die vernachlässigte Rolle, die die Kultur 
in der Mainstream-Persuasionstheorie spielt und der mangelnde Aspekt der 
Rationalität derselben. Um das Kapitel abzurunden, werden die 
Argumentationstypen, auf welche der Empirieteil aufbaut, dargestellt und erklärt.  
 
Das fünfte Kapitel nennt sich ’Wertorientierung und kulturelle Unterschiede in 
Bezug auf die persuasive Kommunikation’. Hierbei werden am Anfang Methoden 
der persuasiven Kommunikation vorgestellt, gefolgt von einer klaren Definition der 
Werte, welche Teil der verankerten Einstellungen sind, sowie deren Bedeutung in 
einem kulturellen Kontext. Darauffolgend befinden sich im Kapitel 5.2 die 
Kulturmodelle, welche die Kulturdimensionen zu kategorisieren versuchen. Die 
kulturellen Werte von Schwartz und deren Umsetzung von Grimm, welche 
individuelle Eigenschaften messen, die mit der Kultur zusammenhängen, werden 
somit notwendigerweise erwähnt, da sie unter anderem auch für den empirischen 
Teil von Relevanz sind. Um das Kapitel abzuschließen wird eine Wert-Analyse 
gemacht und ein Vergleich zwischen den zu analysierenden Ländern (Österreich 
und Mexiko) gezogen.  
 
Der dritte Teil der Arbeit bildet sich aus der empirischen Vorgehensweise 
zusammen und baut auf die in den vorherigen Kapiteln besprochene Theorie auf. 
Das erste Kapitel des empirischen Teiles ist Kapitel sechs, welches das 
Forschungsinteresse sowie die Arbeiten beschreibt, die als Ausgangspunkt für 
diese Untersuchung gedient haben und begründet die Auswahl der Länder, welche 
verglichen werden.  
 
Die Fragen, die im Rahmen dieser Magisterarbeit beantwortet werden, sind:  
- Welche Art von Aussagen (anekdotische, statistische, kausale oder  




- Beeinflusst die Wertorientierung die Aufnahme von Argumenten? Werden 
Argumente einfacher aufgenommen und akzeptiert von Mitgliedern einer 
Kultur, welche eine niedrige bzw. höhere „Machtdistanz“(Hofstede) 
aufweisen? 
- Wovon ist der Einfluss der Argumente abhängig? Von der 
Auseinandersetzung mit bestimmten Themen? Von der Argumentation? Von 
der Wertorientierung? Oder von der kulturellen Identität? 
 
Des Weiteren wird in diesem Kapitel das Verfahren genauer beschrieben, welches 
angewendet wurde, um die  gewählte Methode des Online-Fragebogens mit 
geschlossenen Fragen umzusetzen. Die Auswahl dieser Methode  lässt sich in der 
Tatsache begründen, dass die Verbreitung des Fragebogens in beiden Ländern 
(Mexiko und Österreich) online durchführbar ist. Darauf folgen die 
Operationalisierung und Aufbau, welche die Kriterien beschreiben, nach welchen 
die persuasiven Aussagen kategorisiert worden sind, gefolgt von den 
Erhebungsmerkmalen und dem Datenmanagement. Die Ergebnisse der Empirie 
werden im siebten Kapitel dargestellt.  
 
Der vierte Teil dieser Arbeit ist der Schluss, in welchem sich das achte Kapitel mit 
den Befunden beschäftigt, die sich aus der Theorie und Empirie ergeben haben, 
sowie den Ausblick und die Konsequenzen beinhaltet, die die unterschiedliche 
persuasive Kommunikation mit sich bringt. Das neunte Kapitel ist das 
Quellenverzeichnis, worin sich sowohl die Online- als auch die 
Literaturquellenangaben befinden. Der fünfte und letzte Teil ist der Anhang, in 
welchem man die Fragebögen (sowohl auf spanisch als auch auf deutsch), die 
Auswertung im Detail, die Abstracts (auf englisch und deutsch), sowie meinen 



















Es gibt zahlreiche Definitionen, die versuchen, den Begriff der `Kultur´ zu erläutern. 
Diese Versuche gehen von den unterschiedlichsten Perspektiven aus und machen 
deutlich, dass es viele Aspekte gibt, welche berücksichtigt werden müssen, um 
den Begriff erfolgreich abzugrenzen. Einige dieser Definitionen bestreben, die 
kulturellen Erscheinungen zu generalisieren und zu erklären. Thomas3 zum 
Beispiel beschreibt die Kultur als ein universelles Phänomen, welches durch ein 
aus Symbolen bestehendes Orientierungssystem das Handlungsfeld und die 
Strukturen (die  Wahrnehmung, das Denken, Handeln und die Werte) aller 
Mitglieder einer Gesellschaft beeinflusst.  
 
Hall4 betrachtet ebenfalls die Kulturen hauptsächlich als Systeme, um 
Informationen zu erschaffen, zu senden, zu bewahren und zu verarbeiten. Dabei 
betont er, dass Kultur nicht funktionieren kann, solange die einzelnen Individuen 
die unausgesprochenen Verhaltens- und Kommunikationsvorschriften nicht 
eingehen. In diesem Sinne und ein wenig vereinfachender betrachtet Schwartz5 die 
Kultur als eine reiche Anlage von Bedeutungen, Glauben, Symbolen, 
Gewohnheiten, Normen und Werten, die innerhalb einer Gesellschaft herrschen. 
Bennett6 dagegen geht methodischer mit dem Begriff der Kultur und seiner 
                                               
3
 Vgl. Thomas: 2005. S.22 
4
 Vgl. Hall: 1998. S.53f 
5
 Vgl. Schwartz: 2006. S.138 
6
 Vgl. Bennett: 1998. S.3 
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Definition um. Er unterteilt den Begriff in die objektive und subjektive Definition. Die 
‚objektive Kultur’ ist das, was man in einem akademischen Rahmen versteht und 
das was man aktiv wahrnehmen und studieren kann, bzw. die sozialen, 
ökonomischen, politischen und sprachlichen Systeme, sowie die Teilnahme der 
Individuen in institutionellen Kontexten. Nach dieser Definition umfasst die 
objektive Kultur wertvolle Informationen, die aber begrenzt in einem interkulturellen 
Rahmen wären. Dies begründet sich darin, dass Kenntnisse über eine spezifische 
Kultur zu haben, nichts darüber aussagt, dass man mit einem/einer Angehörigen 
dieser Kultur erfolgreich kommunizieren könnte.  
 
Dagegen ist die ‚subjektive Kultur’ der weniger augenscheinliche Aspekt, welcher 
auf die psychologischen Eigenschaften, die Denkweise und das Verhalten einer 
Gruppe hindeutet. Es gibt aber auch Definitionen, die sich nur auf dem 
psychologischen und spezifischen Aspekt der Kultur konzentrieren. Oder in den 
Worten von Bennett: Definitionen aus der Seite der ‚subjektiven Kultur’. Hofstede7 
zum Beispiel zählt dazu. Er sieht die Kultur als die kollektive mentale 
Programmierung, die die Menschen von verschiedenen Gruppen abgrenzt. Diese 
Definition steht also für das Denken, Fühlen und Handeln, die gleichzeitig 
Konsequenzen in dem Glauben, den Einstellungen und den Fähigkeiten einer 
Gesellschaft mit sich bringen. In diesem Sinne bilden die Wertesysteme einen 
wesentlichen Teil der Kultur.  
 
Schließlich gibt es auch Definitionen, die versuchen, die unterschiedlichen Aspekte 
der Kultur systematisch zu unterteilen. Jenks8 zählt dazu. Er fasst vier Kategorien 
zusammen, die für ihn den Begriff Kultur ausmachen: (1) Kultur als eine mentale 
bzw. eine kognitive Kategorie, die Bennett auch ‚subjektive Kategorie’ nannte, und 
die Hofstede ausführlicher beschrieben hat. (2) Kultur als die Widerspiegelung der 
Kollektivität, da sich Kultur sowohl in dem Individuum als auch in den 
gemeinsamen Tätigkeiten widerspiegelt. (3) Kultur als eine deskriptive, spezifische 
und berührbare Kategorie, also Kultur im Sinne von ‚objektiver Kultur’. (4) Kultur 
als eine soziale Kategorie bzw. die Lebensart der Menschen. 
                                               
7
 Vgl. Hofstede: 2001. S.9f 
8
 Vgl. Jenks: 2005. S.11f 
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Die Kultur und deren Wahrnehmung hat also mehrere Aspekte, die den Begriff 
ausmachen. In jeder Kultur werden durch unterschiedliche und spezifische Muster  
Bedeutungen entstehen, welche verschiedene Zuschreibungen haben werden. 
Dies lässt sich mit dem Konstruktivismus und dem symbolischen Interaktionismus 
weiter erklären.  
 
 
3.1. Symbolischer Interaktionismus und konstruktivistische 
Ansicht der Kultur  
 
Das Konzept des symbolischen Interaktionismus9 kann auf den amerikanischen 
Forscher George Herbert Mead zurückgeführt werden. Der Ansatz, der schon 
mehrmals ergänzt und debattiert worden ist, geht davon aus, dass Menschen auf 
ihre Umgebung auf der Basis von subjektiven Interpretationen reagieren. Indem sie 
ihrer Umwelt bestimmte Bedeutungen zuschreiben, schaffen sie sich eine 
symbolische Welt. Blumer fasst die drei Prämissen10 zusammen, welche den 
symbolischen Interaktionismus beschreiben:  
 
- Menschen agieren der Umwelt gegenüber aufgrund der Bedeutungen und 
Zuschreibungen, die diese für sie besitzt (die Objekte der Umwelt können sowohl 
physische Objekte als auch andere Mitmenschen, sowie Kategorien, Gruppen, 
Institutionen, Weltvorstellungen, Situationen oder Beschäftigungen sein). 
- Die zugeschriebenen Bedeutungen entstehen aus sozialen Interaktionen. 
- Diese Bedeutungen werden im Zuge der Auseinandersetzung durch einen 
interpretativen Prozess verändert. Außerdem können sich die Bedeutungen auch 
im Laufe der Zeit ändern und ergänzen. Dies erklärt auch Kendall11 mit der 
Tatsache, dass weder Werte noch Normen unser Verhalten automatisch 
bestimmen. Es gibt stattdessen immer wieder die Möglichkeit, Situationen neu zu 
bewerten bzw. anders zu interpretieren.   
 
                                               
9
 Vgl. Burkart: 2002. S.153f 
10
 Vgl. Blumer: 1986. S.2 
11
 Vgl. Kendall: 2010. S.68f 
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Das Orientierungssystem einer Gesellschaft, Organisation oder Gruppe wird nach 
Thomas’ Kulturdefinition12 auch aus spezifischen Symbolen gebildet, wie z.B. 
Gestik, Sprache, Mimik, Begrüßungsritualen oder Kleidung, welche durch 
Generationen weitergegeben worden sind. Nach diesem Verständnis stellt dieses 
Orientierungssystem für alle Mitglieder einer Gesellschaft, Organisation oder 
Gruppe ihre Zugehörigkeit dar, und ermöglicht ihnen gleichzeitig eine eigene und 
für jeden/jede einzigartige Umweltbewältigung. In diesem Sinne betrachten 
BefürworterInnen des symbolischen Interaktionismus die Gesellschaft als die 
Summe der menschlichen Wechselbeziehungen13. Aus dieser Sicht wird durch das 
alltägliche menschliche Handeln Kultur erzeugt, erhalten und verändert14. Somit 
ermöglichen Symbole innerhalb einer Kultur mit den jeweiligen zugeschriebenen 
Bedeutungen die Kommunikation, weil sie eben eine gemeinsame Deutung 
ermöglichen.  
 
Jede Kultur, Subkultur, Gruppierung und sogar jede soziale Schicht innerhalb einer 
Gesellschaft verfügt so über ein einzigartiges kommunikatives Verhältnis mit ihren 
jeweiligen geteilten Symbolen und Bedeutungen15. Menschen, die 
unterschiedlichen Kulturen oder Gruppen angehören, werden aufgrund dessen 
Mitteilungen und Botschaften auch unterschiedlich interpretieren, und sogar 
Probleme unterschiedlich bewältigen und lösen16. Insofern wird Kultur einzeln und 
subjektiv betrachtet und gleichzeitig wird sie gesamtgesellschaftlich erlebt und 
konstruiert17. Nach dieser Definition sind kulturelle Unterschiede auch ein von den 
Menschen konstruiertes Phänomen. Die Rede von der Konstruktion der 
Bedeutungen kann dem konstruktivistischen Denken zugeordnet werden. Der 
Konstruktivismus setzt sich mit dem „Subjekt in dem Prozess des Erkennens von 
Wirklichkeit18“ auseinander und geht davon aus, dass Menschen auf eine 
unbewusste Art und Weise Wirklichkeitsvorstellungen konstruieren. In diesem 
Sinne wird der Prozess der „Konstruktion“ als der Prozess verstanden, durch 
welchen sich Wirklichkeitsentwürfe herausbilden. 
                                               
12
 Vgl. Thomas: 2005. S.22 
13
 Vgl. Kendall: 2010. S.68f 
14
 Vgl. Dahl: 2006. S.103 
15
 Vgl. Graber: 1976. S.30 
16
 Vgl. Rothlauf: 2002. S.3 
17
 Vgl. Dahl: 2006. S.103 
18
 Burkart: 2002. S.303ff 
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Der Begriff der Kultur unter Berücksichtigung des symbolischen Interaktionismus 
und des Konstruktivismus bedeutet also, dass Menschen innerhalb einer 
Gesellschaft ihre Rollen interpretieren und den Ereignissen bzw. den eigenen 
Erfahrungen in Bezug zu anderen unbewusst Bedeutungen zuschreiben. Dabei 
werden ständig neue Kulturen konstruiert, in welchen Menschen durch Symbole, 
Sprache und Körpersprache miteinander kommunizieren. Kultur wird also immer 
wieder mithilfe der Kommunikation in der menschlichen sozialen Begegnung 
konstruiert19. Insofern ist Kultur die mit anderen Menschen geteilte Fähigkeit, 
Zeichen und Symbole zu erkennen, zu empfangen und wiederzugeben20, wobei 
dies mehrere Aspekte sowohl der alltäglichen Kommunikation als auch der 
eigenen Persönlichkeit beeinflusst.  
 
 
3.2. Wie Kultur Menschen prägt und der Identitätsbegriff 
 
Wie bereits geschildert wird die Kultur gleichzeitig individuell und persönlich aber 
auch gesamtgesellschaftlich erlebt und gelebt. Kultur wird zu einem Teil der 
eigenen Persönlichkeit und kann nur im Rahmen von Beziehungen zu anderen 
Menschen erlernt werden: ”…culture is individually experienced and lived 
collectively. It is embodied, part of the personality, but can only be learned in 
relationship with others21”. Somit kann angenommen werden, dass Menschen in 
ihrem Verhalten vielmehr von ihrer eigenen Kultur beeinflusst sind als ihnen 
bewusst ist22. Der Niederländer Geert Hofstede versucht dieses menschliche 








ABBILDUNG 1: Three Levels of Human Mental Programming. In: Hofstede: 2001. S.3 
                                               
19
 Vgl. Dahl: 2006. S.102 
20
 Vgl. De Mooij: 2005. S.45 
21
 Dahl: 2006. S.102 
22
 Vgl. Kendall: 2010. S.68 
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Er erklärt23 die verschiedenen Ebenen wie folgt:  
 
- Die universale mentale Programmierung, die sich ganz unten in der 
Pyramide befindet, bezeichnet Eigenschaften und Bedürfnisse, die die Menschheit 
gemeinsam hat (wie Lachen, Weinen, oder sogar soziale und aggressive 
Verhaltensweisen). In diesem Sinne kann diese Ebene mit der Aussage von Bhatia 
und Bhatia24 ergänzt werden, dass alle Kulturen und Gemeinschaften nicht nur 
Gefühle, sondern auch Bedürfnisse, Absichten und menschliche kommunikative 
Vorsätze teilen. 
 
- Das kollektive Niveau der mentalen Programmierung in der Mitte der 
Pyramide bezeichnet Verhaltensweisen, die bestimmte Gruppen vorweisen bzw. 
Eigenschaften, die mit manchen Leuten (nicht mit allen) geteilt werden. Die Kultur, 
die Sprache und generell wie menschliche Tätigkeiten wahrgenommen werden, 
können diesem Niveau zugeordnet werden. Es ist genau in dieser Ebene, wo am 
meisten gelernt wird, dadurch das es sich um geteiltes Wissen handelt. 
 
- Die individuelle Ebene, ganz oben auf der Pyramide stellt das Einzigartige 
dar. Die Persönlichkeit des Individuums lässt hierbei ziemlich viel frei Spielraum 
um alternative Verhaltensweisen aufzuweisen. Trotzdem wird diese Ebene ganz 
stark von dem kollektiven Niveau beeinflusst. Andere AutorInnen weisen darauf 
hin, dass „The uniqueness of each human being is to be explained on the basis of 
social activity25“. Also die menschliche Einzigartigkeit hängt unmittelbar von den 
sozialen Bedingungen ab.   
 
Hofstede erkennt in seiner Unterscheidung auch die Schwierigkeit daran, eine 
scharfe Grenze zwischen der kollektiven und individuellen Ebene zu ziehen, da 
mentale Programmierungen auch vererbt werden oder erlernt sein können26. In 
anderen Worten gibt es also mehrere Faktoren, die die Persönlichkeit bewusst 
oder unbewusst beeinflussen können.   
 
                                               
23
 Vgl. Hofstede: 2001. S2f 
24
 Vgl. Bhatia/Bhatia: 2004. S.264 
25
 Axel: 2001. S.137 
26
 Vgl. Hofstede: 2001. S2f 
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Die folgende Tabelle zeigt die Aspekte auf, die einen Einfluss auf die 
Weltanschauungen der Personen haben können. In diesem Sinne könnten die 
folgenden Faktoren großteils die Aspekte darstellen, die die individuelle Ebene der 
mentalen Programmierung so einzigartig machen. Dadurch wird auch deutlich, wie 
schwer es sein kann, eine klare Trennung in Bezug auf die Persönlichkeit, nämlich 
zwischen individuellen und kollektiven Faktoren, zu machen: 
 
ABBILDUNG 2: The Four Layers of Diversity.  Internal Dimensions and External Dimensions. In 
Anlehnung an Loden und Rosener (Workforce America!, 1991). In: Gardenswartz/Rowe: 1995.S.33 
 
Gardenswartz und Rowe27 erklären, dass die Persönlichkeit und somit die 
individuelle Ebene hauptsächlich durch drei Dimensionen geprägt wird. Die interne 
Dimension ist die, auf welche man kaum einen Einfluss hat, da es hierbei um 
Aspekte geht, die man durch Handeln nicht ändern kann. Die externe Dimension 
stellt die Faktoren dar, die einerseits durch die Erziehung aufgezwungen wurden 
und andererseits die Umstände, die man sich selbst ausgesucht hat. Diese externe 
Dimension umfasst Aspekte, auf die man einen Einfluss haben könnte. 
                                               
27
 Vgl. Gardenswartz/Rowe: 2009. S.36 
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Abschließend stellt die organisatorische Dimension die Rollen sowie die Erfahrung 
dar, welche die Menschen innerhalb einer Organisation haben können. Diese drei 
Dimensionen sind Bereiche, in welchen man sowohl Ähnlichkeiten als auch 
Unterschiede in dem menschlichen Verhalten finden wird. Insofern hat jede 
Denkart sowohl individuelle als auch kulturelle bzw. kollektive Einflüsse28. 
 
Es ist wichtig anzumerken, dass diese vorgestellten Dimensionen durch die 
jeweilige Kultur (und deren Konstruktionen) eine bestimmte Wertung erhalten, 
womit sie gleichzeitig das menschliche Verhalten beeinflussen. Ein Beispiel dafür 
ist die Religion, welche das menschliche Verhalten in bestimmten Situationen (in 
einem ökonomischen, politischen, legalen und sozialen Niveau) ausformen kann29. 
Eine gemeinsame Geschichte, die Sprache oder das Entwicklungsniveau eines 
bestimmten Landes können dabei auch eine Rolle spielen30. Demzufolge könnte 
Kultur auch als der sich immer wieder verändernde Bezugsrahmen einer Person 
verstanden werden31. Wie bereits erklärt sollten aber die Aspekte der 
Persönlichkeit nicht als sich gegenseitig ausschließende Kategorien betrachtet 
werden, sondern vielmehr als mannigfaltige Charakteristika, deren Ausprägung 
und Ausdrucksformen sich in der Interaktion mit anderen Menschen unterscheiden 
werden32, und welche zur Bildung der Identität beitragen. 
 
Für Abels ist Identität „das Bewusstsein, ein unverwechselbares Individuum mit 
einer eigenen Lebensgeschichte zu sein, in seinem Handeln eine gewisse 
Konsequenz zu zeigen und in der Auseinandersetzung mit anderen eine Balance 
zwischen individuellen Ansprüchen und sozialen Erwartungen gefunden zu 
haben33“. Aus einer konstruktivistischen Sicht beinhaltet für Burke und Stets34 
Identität ein Set von Bedeutungen, welche zuschreiben, wer man ist, wenn man 
eine bestimmte Rolle innerhalb einer Gesellschaft oder einer Gruppierung erfüllt. 
Insofern ermöglicht eine nationale Identität, welche gemeinsame Gebiete bzw. 
Heimatländer, Mythen und geschichtliche Erinnerungen, sowie Rechts- und 
                                               
28
 Vgl. Hudson-Wiedenmann/Wierlacher: 2000. S.222 
29
 Vgl. Rothlauf: 2002. S.12 
30
 Vgl. Schwartz: 2006. S.157 
31
 Vgl. Dahl: 2006. S.103 
32
 Vgl. Bondi: 2004. S.59 
33
 Abels: 2010. S.258 
34
 Vgl. Burke/Stets: 2009. S.3 
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Wirtschaftssysteme mit ihren Mitgliedern teilt, eine Abgrenzung und eine 
Wiedererkennung in der Welt durch die kollektiven Eigenschaften einer Kultur35.  
Nach Grimm, Schmidt und Seethaler36 kann dieser Grundbegriff der Identität in 
Bezug auf die Nation in drei Subdimensionen erfasst werden: Patriotismus 
(welchen die Autoren als den Grad der Verbundenheit mit dem eigenen Land und 
dessen MitbürgerInnen beschreiben); Nationalismus (welcher als die 
Übersteigerung des nationalen InländerInnen-Bezuges und die negative 
Betrachtung von AusländerInnen-Gruppen betrachtet wird); und Kosmopolitismus 
(welcher als die Anschlussfähigkeit der Gruppen verstanden wird). 
 
Die Kultur stiftet also die eigene Identität und im weiteren Sinne auch die nationale 
Identität, welche sich aus diesen drei Subfaktoren zusammensetzt, und erzeugt 
gleichzeitig ein Wir-Bewusstsein37. Dabei darf nicht vergessen werden, dass zu 
jeder menschlichen sozialen Interaktion die Individuen immer ihre Vorkenntnisse 
(in Form von Lebensgeschichte und Weltanschauungen) mitbringen werden, 
sodass in der sozialen Begegnung neue intersubjektive Wahrnehmungen kreiert 




3.3. Kultur und Wandel 
 
Wir leben im Wandel, in einer Welt, die sich schnell verändert, und wo Menschen 
ständig in Bewegung sind. Vor etwa vierzig Jahren bzw. in den 1970ern war die 
Anzahl an Menschen, die ihre Heimatländer verlassen hatten, 70 Millionen. Bis 
2003 ist diese Zahl auf 185 Millionen gestiegen39.  Dieser gesellschaftliche Wandel 
ermöglicht einen besseren Zugang zur Information, während Gesellschaften 
zunehmend heterogen und weniger isoliert werden, sodass eine andauernde 
Interaktion zwischen Kulturen stattfindet40. Eine natürliche Konsequenz in Bezug 
auf das Thema ‚Kultur’ ist, dass der Begriff „Kultur“ schwammig wird, und als eine 
                                               
35
 Vgl. Smith: 1991. S.14ff 
36
 Vgl. Grimm/Schmidt/Seethaler: 2010. S.1ff 
37
 Vgl. Witte: 2000. S.419 
38
 Vgl. Dahl: 2006. S.103 
39
 Vgl. Hernes: 2003. S. 21 (Stand: 03.04.2011) 
40
 Vgl. Rothlauf: 2002. S.1 
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geographische Abgrenzung seine Gültigkeit langsam verliert, da es heutzutage 
aufgrund von Globalisierungs- und Internationalisierungsprozessen nicht mehr 
möglich ist, die Kulturen nur durch geographische Kategorien abzugrenzen41. Ein 
deutliches Beispiel dafür ist, dass Kulturen sich auch in virtuellen Gebieten 
wiedererkennen lassen, da sie und ihre geteilten Bedeutungen auch in sozialen 
Netzwerken existieren42. Also einerseits erleben wir die homogenisierenden 
Prozesse der Globalisierung, und andererseits werden die Ausprägungen und 
Werte von lokalen Kulturen hervorgehoben43. Des Weiteren gibt es der 
Modernisierungs-Theorie44 nach vermehrt eine Tendenz dazu, dass Personen aus 
industrialisierten Gesellschaften die Werte von Institutionen langsam in ihr Leben 
integrieren. 
 
Eine weitere Konsequenz der Multikulturalität in der globalisierten Welt ist, dass 
das Bewusstsein für kulturelle Differenzen zwischen den Menschen geschärft wird, 
was natürlich die unterschiedlichsten Reaktionen verursachen kann. Interkulturelle 
Interaktionen, auf welche in den nächsten Kapiteln näher eingegangen wird, 
eröffnen viele Möglichkeiten für Dialog und Kreativität, können aber auch ein 
Problem darstellen, wenn mangelndes Bewusstsein, fehlendes Interesse oder 
ungenügende Fähigkeiten vorhanden sind, um interkulturelle Herausforderungen 
zu bewältigen45. Das kann zu sozialen Spannungen und eventuell auch zu 
politischen Konflikten führen. Gardenswartz und Rowe argumentieren, dass wenn 
man diese Differenzen innerhalb einer Gesellschaft oder einer Organisation in eine 
positive Richtung lenken kann, die Möglichkeit besteht, neue Perspektiven, Ideen 
und Sichtweisen entstehen zu lassen. Wenn die Differenzen jedoch unzureichend 
bewältigt werden, besteht die Möglichkeit, dass Missverständnisse auftauchen, 
welche die Produktivität und Wirksamkeit der Gesellschaft, Gruppe oder 
Organisation verhindern46. In diesem Sinne ging die UNESCO in ihrem 
„Übereinkommen über den Schutz und die Förderung der Vielfalt kultureller 
Ausdrucksformen“ mit dem Ziel der Anerkennung und Akzeptanz von kulturellen 
Unterschieden von folgenden Prämissen aus: 
                                               
41
 Vgl. Dahl: 2006. S.99 
42
 Vgl. ebd.: S.102 
43
 Vgl. Räsänen: 2007. S.20 (Stand: 03.04.2011) 
44
 Vgl. Sagie/Schwartz: 2000. S.471 (Stand: 08.07.2011) 
45
 Vgl. Salo-Lee: 2006. S.79 
46
 Vgl. Gardenswartz/Rowe: 2009. S.36 
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“Affirming that cultural diversity is a defining characteristic of humanity, (…) Being 
aware that cultural diversity creates a rich and varied world, which increases the 
range of choices and  nurtures human capacities and values, (…) Taking into 
account that culture takes diverse forms across time and space and that this 
diversity is embodied in the uniqueness and plurality of the identities and cultural 
expressions of the peoples and societies making up humanity, (…) Recognizing the 
need to take measures to protect the diversity of cultural expressions, including 
their contents, (…) Being aware that cultural diversity is strengthened by the free 
flow of ideas, and that it is nurtured by constant exchanges and interaction between 
cultures, Noting that while the processes of globalization, which have been 
facilitated by the rapid development of information and communication 
technologies, afford unprecedented conditions for enhanced interaction between 
cultures, they also represent a challenge for cultural diversity47”. 
 
 
Kulturelle Vielfalt ist nach dieser Definition ein bestimmendes Merkmal der 
Menschheit, welches ein gemeinsames Erbe darstellt und zum Nutzen aller 
geachtet und erhalten werden soll. Diese Mannigfaltigkeit schafft eine `reiche´ 
Welt, dadurch, dass die Wahlmöglichkeiten erhöht und die menschlichen 
Fähigkeiten und Werte bereichert werden. Nach diesem Verständnis nimmt die 
Kultur in Zeit und Raum vielfältige Formen an, und diese Vielfalt wird durch die 
Einzigartigkeit und Pluralität der Identitäten und kulturellen Ausdrucksformen der 
Völker und Gesellschaften verkörpert. Insofern besteht die Notwendigkeit, 
Maßnahmen zum Schutz der Vielfalt kultureller Ausdrucksformen zu ergreifen. 
Hinzu kommt, dass die kulturelle Vielfalt auch durch den freien Austausch von 
Ideen zwischen Kulturen gestärkt und bereichert wird. Die schnelle Entwicklung 
der Technologien erleichtert den Prozess der Globalisierung, was natürlich die 
Voraussetzungen für eine bessere Interaktion zwischen den Kulturen schaffen 
könnte. Das Problem dabei ist, dass dies auch eine Herausforderung für die 
kulturelle Vielfalt darstellen könnte.  
 
Des Weiteren ist es aufgrund der Tatsache, dass die Grenzen in der globalisierten 
Welt sozusagen verschwommen sind, schwer, eine kulturelle Abgrenzung in der 
dynamischen Welt in der wir leben, zu ziehen. Bondi argumentiert, dass egal wie 
verschwommen die kulturellen Grenzen heutzutage sind, die Wahrnehmung von 
noch bestehenden kulturellen Unterschieden zwangsläufig rund um die 
Kommunikation stattfindet 48. 
                                               
47
 UNESCO: 2005. S.1f (Stand: 10.04.2011) 
48
 Vgl. Bondi: 2004. S.53 
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4. KOMMUNIKATION UND BEVORZUGTES DENKEN  
 
 
Bei Kultur handelt es sich, wie bereits ausgeführt, um eine Konstruktion, und die 
Wahrnehmung von diesen konstruierten Unterschieden kann nur durch 
Kommunikation und insbesondere durch die jeweilige Sprache erfolgen. Obwohl 
aktuelle Forschungen49 zeigen, dass die kulturelle Evolution (und nicht das Gehirn) 
die Entwicklung der Sprachen bestimmt hat, gibt es nach De Mooij zwei mögliche 
Auffassungen von der Kultur-Sprache Beziehung50: entweder beeinflusst die 
Sprache die Kultur oder die Sprache ist selbst ein Ausdruck der Kultur.  
 
Sei wie es sei, es handelt sich in jedem Fall eindeutig um eine Wechselbeziehung: 
die Kommunikation findet notwendigerweise in Kontexten statt, welche von 
Mustern, Personen, Strukturen und historisch gewachsenen Beziehungsgeflechten 
geprägt sind51. Mit anderen Worten könnte man auch sagen, dass sich durch die 
Kommunikation Bedeutungssysteme entfalten, welche die Konstruktion und 
Interpretation von Aussagen in spezifischen Kontexten ermöglichen52, und die 
daraus folgenden Bedeutungen von kulturellen, historischen und institutionellen 
Faktoren ausgeformt und geprägt werden53. Dies auch besonders, weil eine 
ständige Wechselseitigkeit zwischen der Kultur und den sozioökonomischen, 
politischen und demographischen Faktoren stattfindet54. Wie Kultur im Allgemeinen 
werden auch Sprachen erlernt, welche Werte, Glauben, Einstellungen oder auch 
Wahrnehmungen mit sich tragen. Daher gehen Sprachen und Weltanschauungen 
Hand in Hand, hauptsächlich weil der eigene Blickwinkel immer durch die Sprache 
ausgedrückt wird55.  
 
Die OrganisatorInnen der ersten internationalen Konferenz für „Language, Culture 
and Mind“ haben in ihrem Aufruf zur Einreichung von Beiträgen die menschlichen 
Sprachen als „symbolische Systeme, die biologisch verankert, kognitiv angeregt, 
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 Vgl. Palmer: 2011. (Stand: 17.04.2011) 
50
 Vgl. De Mooij: 2005. S.42 
51
 Vgl. Kammhuber: 2000. S.147 
52
 Vgl. Bhatia/Bhatia: 2004. S.271 
53
 Vgl. Bondi: 2004. S.54 
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 Vgl. Schwartz: 2006. S.161 
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 Vgl. Bondi: 2004. S.57 
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affektiv reich und grammatisch organisiert sind und welche im Rahmen der 
sozialen Interaktion geteilt werden56“ beschrieben. Nach diesem Verständnis sind 
Sprachen komplex und divers wie die menschlichen Kulturen selbst.  
 
Dementsprechend werden Menschen aus unterschiedlichen kulturellen und 
sprachlichen Hintergründen auch eine unterschiedliche Auffassung und 
Verarbeitung von Informationen und Aussagen haben. Die Theorie der 
kontrastierenden Rhetorik, (Contrastive Rhetoric Theory57), eine Theorie der 
Sprachwissenschaften, besagt, dass verschiedene Sprachgemeinschaften über 
unterschiedliche Gedankenmuster verfügen, was sich bei der schriftlichen 
Auffassung und Organisation von Gedanken widerspiegelt. Diese Theorie wird 
besonders deutlich, wenn Individuen eine Fremdsprache erlernen und sich 
auszudrücken versuchen, wie sie es in ihrer Muttersprache tun würden. Diese 
Erscheinung, „die zu Fehlern führende Übertragung der eigenen sprachlichen auf 
die fremdsprachlichen Strukturen58“, kommt oft vor und wird Interferenz genannt. 
Daraufbauend ist es an dieser Stelle interessant, die Erscheinungen der 
Kommunikation zu erwähnen, welche eine Hürde sein könnten, wenn man in 
einem interkulturellen Kontext kommuniziert.  
 
 
4.1. Interkulturelle Kommunikation 
 
Die interkulturelle Kommunikation ist seit den 1970ern eine akademische 
Fachrichtung, welche Erkenntnisse aus der Psychologie, den Sprach- und den 
Kommunikationswissenschaften umfasst59. Je nach Definition steht im Mittelpunkt 
des Interesses die interpersonale Kommunikation zwischen einzelnen Individuen, 
die unterschiedlichen Kulturen angehören60, oder auch die Kommunikation 
zwischen unterschiedlichen sozialen Gruppen, Subkulturen oder verschiedenen 
Kulturen im Allgemeinen61. Die oberflächlichen Erscheinungen einer Kultur sind in 
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einem interkulturellen Kontext relativ einfach zu kommunizieren. Mit anderen 
Worten wird die interkulturelle Kommunikation und das Erkennen von 
Unterschieden im Sinne von ‚objektiver Kultur’ (was man studieren und lernen 
kann) einfach ablaufen, wenn es um äußerliche Besonderheiten geht, wie Ess- und 
Trinkverhalten z.B. Die Kommunikation wird jedoch erschwert, sobald man dem 
‚subjektiven Aspekt’ der Kultur ausgesetzt ist, bzw. wenn man mit den tiefen (zum 
Teil auch emotionalen) und verankerten Strukturen, wie Werte, Glauben oder 
Weltanschauungen, konfrontiert wird62.  Insofern ist die Erläuterung von den 
wichtigsten Aspekten der interkulturellen Kommunikation für diese Arbeit von 
grundlegender Bedeutung, um nachvollziehen zu können, welche Faktoren bei der 
Wahrnehmung (in einem multikulturellen Rahmen) eine Hürde sein können, wenn 
man zu sehr von dem eigenen kulturellen Hintergrund ausgeht und 
dementsprechend Botschaften interpretiert, da es unmöglich ist, mit 
AnhängerInnen anderer Kulturen reibungslos zu kommunizieren, geschweige denn 
sie zu verstehen, ohne ein grundlegendes Erkennen und Akzeptieren von 
Unterschieden. Zudem schafft ein interkulturelles Verständnis die Bereitschaft 
dazu, unterschiedliche gesellschaftliche Normen und verschiedene Wertsysteme 
wahrzunehmen, abzuwägen, zu bewerten, und im besten Fall zu akzeptieren63.   
 
 
4.1.1. Interkulturelle Kompetenz 
 
Interkulturelle Interaktionen benötigen bestimmte Kompetenzen wie Kenntnisse 
und Fähigkeiten64, welche die Kommunikation zwischen Personen oder 
Gruppierungen mit unterschiedlichen kulturellen Hintergründen erleichtern und 
ermöglichen, vor allem weil sich Kulturen in vielen Bereichen unterscheiden. Die 
Notwendigkeit für interkulturelle Kompetenz ergibt sich daraus, dass in der eigenen 
Kultur gelernte Orientierungsnormen und -regeln in der fremdkulturellen Umwelt 
höchstwahrscheinlich versagen werden65.  Es gibt drei unterschiedliche Aspekte, 
die man beachten und erkennen muss, um sich interkultureller Kompetenz 
anzunähern: die Verhaltens- und Denkweise sowie die Art und Weise, auf die eine 
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Kultur fühlt66. Nach Kealey, Macdonald, Protheroe und Vulpe ist von diesen drei 
Aspekten67 nur die Verhaltensweise einer Kultur sichtbar. Dazu zählen: die 
Lebensart, die Traditionen, die Institutionen, die Rituale und die Sprache. Die 
Denkweise einer Kultur, ein Bereich der weniger sichtbar ist, umfasst Normen, 
Rollen, Ideologien, Glauben und Philosophien. Ganz tief verankert und total 
unsichtbar ist die ’Fühlensweise’ einer Kultur, welche Werte, Geschmäcker, 
Einstellungen, Wünsche, Erwartungen, Annahmen und Mythen mit einbezieht. 
Diese Vernetzung von Verhaltensweisen, Gedanken und Gefühlen, welche mit 
anderen Mitgliedern der jeweiligen Gesellschaft geteilt wird, verstärkt den Autoren 
nach das ‚Wir-Bewusstsein’ und vermittelt gleichzeitig ein Zugehörigkeitsgefühl. 
Dadurch wird aber auch die bereits beschriebene Identität gestiftet.  
 
Für den interkulturellen Wirkungsgrad bedarf es aber nicht nur an Verständnis für 
diese drei Ebenen. Optimal wäre es, sich sowohl kommunikative als auch 
interkulturelle Kompetenzen anzueignen. Zur Verbesserung der kommunikativen 
Kompetenzen im Allgemeinen schlägt Kammhuber68 folgende Ziele vor: zuerst 
muss eine Differenzierung der Wahrnehmungsfähigkeit seitens des/der 
KommunikatorIn stattfinden um zweitens das kommunikative Handlungsrepertoire 
erweitern zu können. Das Ziel ist, dass die KommunikatorInnen selbst die 
Motivation zur autonomen Kompetenzerweiterung entwickeln. Zur Optimierung der 
interkulturellen Kompetenz, insbesondere in der internationalen Kommunikation, 
sollte man folgende Aspekte berücksichtigen:  
 
  „Einsicht in die Kulturabhängigkeit menschlichen Denkens, Verhaltens und 
Handelns; spezielle Kenntnis unterschiedlicher Argumentations- und 
Entscheidungsstrukturen, kommunikativer Stile sowie die Fähigkeit, solche 
Strukturen und Stile in der internationalen Kommunikation zu identifizieren und zu 
verwenden; Fähigkeit und Bereitschaft zur Einnahme fremdkultureller 
Perspektiven; Beherrschung von Verhaltensmustern und Handlungsstrategien der 
interkulturellen Kommunikation mit beschränkten Sprachmitteln; Beherrschung von 
Handlungsstrategien zur Vermeidung und Klärung von Missverständnissen; 
Fähigkeit der Reflexion über die eigene kulturelle Position und eigene 
Handlungsmuster69“. 
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Kealey, Macdonald, Protheroe und Vulpe von dem “Centre for Intercultural 
Learning” in Kanada, haben zudem das Profil eines interkulturellen effektiven 
Individuums70 erstellt, welches durch neun Haupteigenschaften  gekennzeichnet ist 
und dazu dienen soll, die kommunikativen sowie die interkulturellen Fähigkeiten, 
die in einem interkulturellen Rahmen hilfreich sind, darzustellen: (1) 
Anpassungsfähigkeit, (2) Bescheidenheit und Respekt anderen Kulturen 
gegenüber, (3) ein grundlegendes Verständnis des Kulturbegriffs, (4) Kenntnisse 
über Fremdkulturen, (5) Interesse daran, neue Beziehungen aufzubauen, (6) 
Selbsterkenntnis (dass man seinen eigenen Hintergrund gut kennt), (7) gute 
Kommunikationsfähigkeiten, (8) organisatorische Fertigkeiten und (9) 
professioneller und personaler Einsatz.  
 
Um diese Fähigkeiten erfolgreich einsetzen zu können, ist es wichtig zu wissen, 
wie unterschiedliche Menschen in und auf interkulturelle Situationen reagieren 
können. Dafür werden im folgenden Kapitel zwei Modelle für die interkulturelle 
Kompetenz dargestellt und verglichen.  
 
 
4.1.2. Reaktionen in interkulturellen Situationen  
 
Fremde Verhaltensweisen, die in unterschiedlichen kulturellen Situationen zur 
Geltung kommen, haben das Potenzial, lernwirksam und verhaltensändernd zu 
wirken. Dies kann aber nur dann geschehen, wenn die Fremdheit ihre 
vorurteilsbehaftete und stereotypisierte Bedrohlichkeit verliert71. Es gibt jedoch 
Tätigkeiten und Aktivitäten, welche darauf abzielen, Personen herauszufordern, 
indem sie mit ihren eigenen Vorurteilen, Ideen und dem Selbstverständnis 
konfrontiert werden72, was als Ergebnis mit sich bringt, dass Menschen ihre 
ethnozentrische Ansicht auf die Welt minimieren. In dem kulturellen 
Ethnozentrismus, welcher eine vollkommen selbstverständliche Vorgehensweise 
ist, wird das eigene kulturelle Verständnis als Zentrum betrachtet73. Dies bedeutet, 
dass es eine Tendenz gibt,  dass Menschen von ihrer eigenen Kultur ausgehen, 
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um fremde Verhaltensweisen zu erklären und zu beurteilen. Der Ethnozentrismus 
spiegelt sich sogar in der Wissenschaft wider. Dies zeigt sich dadurch, dass 
Menschen immer wieder versucht haben, Konzepte und Vorstellungen in Bezug 
auf das menschliche Verhalten zu generalisieren74. Mittlerweile kann man 
feststellen, dass es ein erfolgloser Versuch ist, in Bezug auf Kulturen vom gleichen 
Standpunkt auszugehen. Rothlauf75 schlägt in diesem Sinne vor, dass Menschen 
stattdessen eine mögliche kulturelle Synergie aufsuchen und aufbauen sollten, 
was nur durch interkulturelle Kompetenz geschehen kann. Diese zu erwerben ist 
allerdings ein langwieriger Prozess76, welcher in hohem Maße Reflexion erfordert.  
 
Aus diesem Hintergrund heraus entwickelte Bennett sein „Modell der Entwicklung 
interkultureller Sensibilität77”, das als kontinuierliches Stufenmodell konzipiert ist, 
welches versucht, die Reaktionen der Menschen in interkulturellen Situationen 
einzuordnen. Ziel des Modells ist es, eine Phase der Selbstreflexion, wo die 
Mitglieder verschiedener Kulturen das Konzept der Identität als Konstrukt 
verstehen, zu erreichen. Dies wird auch dadurch erzielt, dass man eine 
Entwicklung auf den bereits besprochenen Ebenen (Verhaltens-, Denkens- und 
’Fühlensweise’ einer Kultur) durchmacht. 
Die Unterteilung von Bennett sieht folgendermaßen aus78:  
ETHNOZENTRISCHE EBENEN: 
1. Negation; 2. Abwehr; 3. Minimierung. 
ETHNORELATIVISTISCHE EBENEN: 
4. Akzeptanz; 5. Adaptation; 6. Integration. 
Die unterschiedlichen Phasen werden wie folgt erklärt79:  
1. Negation: In dieser Phase wird geleugnet, dass es kulturelle Unterschiede 
gibt. Dies kann vorkommen, wenn Menschen entweder physisch oder sozial von 
anderen Kulturkreisen isoliert oder getrennt sind. Hierbei kann es eventuell auch 
zu „gutartigem“ Stereotypisieren sowie zu Generalisierungen zwischen 
Kulturkreisen kommen. Das Beispiel des Generalisierens von AsiatInnen und die 
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mangelnde Betrachtung als Angehörige eines bestimmten Landes, wird an dieser 
Stelle von Bennett angeführt.  
2. Abwehr: In dieser Phase werden die Unterschiede anerkannt, jedoch als 
Bedrohung der eigenen Identität betrachtet. Die Abwehr erfolgt in drei Formen: 
Herabwürdigung, Überlegenheit, und in manchen Fällen Umschwung. Die 
Herabwürdigung und Überlegenheit wirken hierbei als ziemlich interaktive und 
einander verstärkende Eigenschaften der Abwehr, welche sich hochschaukeln 
können. Ein Umschwung kann nur erfolgen, wenn man die guten und positiven 
Eigenschaften einer fremden Kultur anerkennt. Bennett betont, dass das 
Gegenmittel gegen Abwehr die Erkenntnis ist, dass wir schlussendlich alle nur 
verwundbare Menschen sind.  
3. Minimierung: In dieser Phase werden die kulturellen Unterschiede in der 
Annahme minimiert, dass die menschlichen Gemeinsamkeiten (und so die in 
Kapitel 3.2 besprochene ‚universelle Ebene’ der mentalen Programmierung) 
überwiegen, und dass die kulturellen Unterschiede nicht so extrem sein können, 
weil „wir ja alle nur Menschen sind“. Das Problem dabei ist, dass jegliches 
menschliche Verhalten innerhalb eines kulturellen Kontextes stattfindet.  
 
Die ethnorelativistischen Ebenen, welche der Phase der Minimierung folgen, 
versuchen den ethnozentrischen Standpunkt bewusst zu reduzieren, indem 
kulturelle Unterschiede als unvermeidbar, reizend und genießbar betrachtet 
werden. Dies kann nur durch die nötigen Schritte, die in Phase 4, 5 und 6 
(Akzeptanz, Adaptation und Integration der kulturellen Unterschiede) beschrieben 
werden, erfolgen.   
 
4. Akzeptanz: Eine grundlegende Bedingung für Akzeptanz ist, dass 
Menschen die Unterschiede erkennen und einschätzen.  
5. Adaptation: Die Adaptation soll auf keinen Fall mit „Anpassung“ in 
Verbindung gesetzt werden. Eine wahre Adaptation ist keine Anpassung, sondern 
vielmehr eine Verschmelzung von Weltanschauungen, in welcher die Menschen 
ihre kommunikativen Fähigkeiten entweder in Form der Empathie oder des 
Pluralismus erweitern.  
6. Integration: In dieser Phase wird die Multikulturalität hoch geschätzt und 
die eigene Identität sowie die eigene Kultur als ein Konstrukt betrachtet. In dieser 
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Phase ist man dazu fähig, Situationen aus verschiedenen kulturellen Standpunkten 
zu analysieren und zu bewerten. Nachdenklichkeit und Selbstreflexion sind 
grundlegende Bedingungen, sodass diese Phase überhaupt zur Geltung kommt.  
 
Kritik an dem Modell von Bennett ist unter anderem, dass die Stufe der Adaptation 
sowie die der Integration als erstrebenswert betrachtet werden, wobei sie jedoch 
als irrelevant erscheinen, da sie in der Regel nicht verwirklicht werden (können)80.   
 
Ein weiteres Modell der interkulturellen Kompetenz stellt „Das Kontinuum der 
kulturellen Kompetenz“ (Cultural Competence Continuum) von Terry Cross dar81, 
wobei er fünf Stufen beschreibt: 1.kulturelle Zerstörung, 2.kulturelle Unfähigkeit, 
3.kulturelle Blindheit, 4.kulturelle Vor-Kompetenz und 5.fortgeschrittene kulturelle 
Kompetenz. Kritik an diesem Modell ist unter anderem die politisch unkorrekte 
Benutzung mancher Ausdrücke (wie zum Beispiel „kulturelle Blindheit“)82 sowie 
seine mangelnde Ausführlichkeit. Trotz dessen ist es an dieser Stelle interessant, 
in Ahnlehnung an den bereits gezogenen Vergleich beider Ansätze der Universität 
Purdue83 beide Modelle gegenüberzustellen: 
1. kulturelle Zerstörung: Kultur wird hierbei als ein Problem betrachtet, 
welches vernichtet werden soll.  
2. kulturelle Unfähigkeit: (vergleichbar mit der Ebene der Negation von 
Bennett) ist dadurch gekennzeichnet, dass Ignoranz und Angst vorherrschen. Die 
Individuen verfügen in dieser Ebene über starke Stereotype und es gibt einen 
Mangel an interkulturellem Bewusstsein.  
3. kulturelle Blindheit: (vergleichbar mit der Ebene der Minimierung von 
Bennett) steht genau in der Mitte der Skala. In dieser Phase versuchen die 
Personen aus einer ethnozentrischen Sicht, bzw. ohne ein echtes interkulturelles 
Verständnis zu haben, Probleme zu lösen.  
4. kulturelle Vor-Kompetenz: (vergleichbar mit der Ebene der Akzeptanz von 
Bennett). In dieser Phase gibt es eine Anerkennung der Unterschiede, aus welcher 
sich eine Auseinandersetzung mit den kulturellen Differenzen ergibt.  
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5. fortgeschrittene kulturelle Kompetenz: (vergleichbar mit der Ebene der 
Adaptierung von Bennett). Hierbei wird die Fremdkultur hoch geschätzt und es gibt 
die Bereitwilligkeit aus den kulturellen Unterschieden zu lernen.  
 
Wie Bennett und Terry bestätigen, ist es durchaus möglich, die ethnozentrische  
Perspektive zu reduzieren. Dafür benötigt man einen starken Willen und ein  
tiefgreifendes Verständnis sowohl von fremden Kulturen als auch von sich selbst, 
da die Unterschiede, die zwischen Kulturkreisen gegeben sind, stark ausgeprägt 
sind, was besonders deutlich wird, wenn man betrachtet, wie unterschiedliche 
Menschen Informationen aufnehmen und verarbeiten.  
 
 
4.2. Kognitive Prozesse 
 
Wie bereits angesprochen unterscheiden sich die Formen, in welchen 
verschiedene Kulturen Informationen in Begriffe fassen. Diese können 
dementsprechend  Missverständnisse in den transkulturellen Interaktionen und in 
der interkulturellen Kommunikation hervorrufen84. Deshalb stellt sich diesbezüglich 
die Frage nach den unterschiedlichen menschlichen (emotionalen, kognitiven und 
beobachtbaren) Verhaltensweisen, welche von der jeweiligen Kultur entweder 
durch primäre oder sekundäre Erfahrung beeinflusst werden. Dies wird in 
folgender Abbildung veranschaulicht:  
 
ABBILDUNG 3: Beziehungen zwischen Kultur und Verhalten.  
In: Gröppel-Klein/Kroeber-Riel/Weinberg: 2009. S.579 
 
                                               
84
 Vgl. Guido: 2004. S.127 
  
 37 
Die kulturellen Muster beeinflussen durch kommunikative Prozesse (welche durch 
primäre und sekundäre Erfahrungen bzw. durch die eigene und die 
Medienerfahrung vermittelt werden) das Wissen, welches für eine Gesellschaft 
wichtig ist, sowie die grundlegenden Werte und Normen, welche Aufschluss über 
das Denken, Wissen und die Gefühle geben. Nur dadurch können Menschen das 
Verhalten erkennen, welches in ihrer Umwelt verbreitet und akzeptiert ist. 
Dementsprechend wird das menschliche Verhalten durch die kulturellen Muster 
beeinflusst und gleichzeitig der individuelle Verhaltensspielraum abgegrenzt85.  
 
Einen Teil dieses menschlichen Verhaltens stellen die kognitiven Prozesse dar. 
Hoppe-Graff und Edelstein bezeichnen die kognitiven Strukturen als das, „was im 
Laufe der Entwicklung konstruiert wird86“. Diese sind gedankliche Vorgänge, mit 
deren Hilfe das Individuum Kenntnis von seiner Umwelt und von sich selbst 
erhält87. Mit anderen Worten ist die Kognition ein psychologisches Phänomen, 
dessen Entwicklung durch kulturelle, soziale und historische Prozesse geprägt  
ist88. Die kognitiven Prozesse dienen unter anderem dazu, das Verhalten willentlich 
zu steuern bzw. es durch Gedanken zu kontrollieren. Die unterschiedlichen 
Prägungen, die ein Individuum hat, um wahrnehmende und intellektuelle Prozesse 
zu verarbeiten führen zu diesen kognitiven Prozessen 89.   
 
Sunstein und Thaler90 unterscheiden in Anlehnung an psychologische Fachliteratur  
zwei kognitive Systeme: Das automatische System, das instinktiv und schnell 
abläuft und Funktionen übernimmt, welche mühelos, assoziierend, unbewusst und 
erlernt ablaufen. Dagegen arbeitet das (zweite) reflektierende System bedacht, 
bewusst und übernimmt Funktionen, welche kontrolliert, anstrengend, 
deduzierend, langsam und regelgeleitet ablaufen. Ein Beispiel des automatischen 
Systems sind die kognitiven vereinfachenden Prozesse, wie die Stereotypisierung, 
in Bezug auf welche die Menschen dazu neigen, Informationen nach bestimmten 
schablonenhaften Denkmustern bzw. Stereotypen zu verarbeiten. Diese 
Denkmuster stellen dadurch, dass man aufgrund von erlernten Mustern von einem 
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Eindruck auf einen anderen – ohne viel nachzudenken – schließt, eine 
Vereinfachung der kognitiven Prozesse dar. Des Weiteren bringt dies große 
Vorteile mit sich, wie zum Beispiel die Komplexitätsreduktion durch die schnellere 
Verarbeitung von Inputs, indem Denkpräferenzen und –gewohnheiten bevorzugt 
werden91.  
 
Im weiteren Sinne beeinflussen die kognitiven Prozesse auch die Werte eines 
Individuums, da Werte selbst kognitive Darstellungen von abstrakten 
Zielvorstellungen sind92, wie in den kommenden Kapiteln besprochen wird. 
Schließlich findet bei einer Vielzahl von mentalen Vorgängen, in welchen auch die 
Emotionen eine Rolle bei der Verarbeitung spielen, ein Wechselspiel von 
kognitiven und affektiven Prozessen statt93, welche unter anderem Assoziationen 
auslösen, sowie Gefühle hervorrufen und Entscheidungen anregen können94. Es 
darf aber nicht außer Acht gelassen werden, dass nicht jedes Verhalten kognitiv 
gesteuert ist wie z.B. automatisch reaktive Verhaltensweisen, bei welchen ein 
bestimmter Anreiz im zentralen Nervensystem ausgelöst wird95.  
 
Die kognitiven Prozesse können generell in drei verschiedene Vorgänge96 bzw. 
Schritte geteilt werden, nämlich Informationsaufnahme, Informationsverarbeitung 
und Informationsspeicherung. Dabei gilt die Wahrnehmung als Vorgang der 
Informationsaufnahme sowie als Prozess der Informationsverarbeitung, welcher 
Reizeindrücke aufnimmt und entschlüsselt. Dabei sind die Selektivität, Subjektivität 
und Attraktivität von grundlegender Bedeutung. Die eigenen subjektiven 
Erwartungen bestimmen somit großteils, welche Reize aufgenommen werden oder 
nicht, und wie sie interpretiert werden. Dadurch erhält die Information einen Sinn, 
welcher verinnerlicht wird. Dieser Prozess ist mit anderen kognitiven Vorgängen 
verknüpft, wie zum Beispiel der Aufmerksamkeit, dem Denken und dem 
Gedächtnis97.  
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Wichtig anzumerken ist, dass die Wahrnehmung von der Selektivität und 
Aufmerksamkeit gelenkt wird. Menschen suchen bewusst und unbewusst nach 
Reizen, die ihren Wünschen und Bedürfnissen entsprechen und diese zugleich 
ansprechen98, sodass es im Kommunikationsprozess durchaus zu einem 
Zusammenspiel mehrerer Faktoren kommt. Daher darf niemals angenommen 
werden, dass man über ein vollkommenes Verständnis aller kommunikativen 
Implikationen verfügen könnte. Somit macht Hall99 genau auf diesen unbewussten 
Aspekt der Kommunikation aufmerksam und erklärt es so, dass Kommunikation 
nicht nur von dem Kontext bedingt wird, sondern auch von bestimmten kulturellen 
und psychologischen Faktoren, welche die Kommunikation auch beeinflussen oder 
sogar stören könnten. Diese Faktoren, die auch erlernt sein können, bestimmen 
die unterschiedlichen individuellen kognitiven „Maps“ bzw. „Landkarten“100, über 
welche die Individuen verfügen und an denen sie sich orientieren.   
 
 
4.2.1. Unterschiedliche Lernmethode  
 
Die Notwendigkeit einer kulturellen Anpassung in einer Gesellschaft führt zur 
Ausbildung bestimmter Muster101, weshalb Menschen Informationen selektiv 
aufnehmen, diese danach verarbeiten, entschlüsseln und kategorisieren, um sie 
schlussendlich zu bewerten (dies kann mehrere Richtungen nehmen: 
positiv/negativ, ähnlich/unähnlich, etc). Nachdem diese Bewertungen gespeichert 
werden, werden sie in der sozialen Interaktion verglichen, sodass Folgerungen 
daraus gezogen werden102. Dieser Vorgang ist kulturabhängig und dient unter 
anderem der Komplexitätsreduktion und dem schnellen Urteil. Insofern sind 
Wahrnehmungsmuster erlernt, sodass das, was Menschen wahrnehmen und 
verstehen, ein reines Ergebnis dessen ist, was sie sich durch Erfahrung und 
Vorkenntnisse angeeignet haben103.  
Die Wahrnehmung prägt und beeinflusst gleichzeitig die Art und Weise wie man im 
Leben agiert. Obwohl der kulturelle Hintergrund die Selektion der Information 
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klarerweise beeinflusst104, ist es  umstritten, ob Kulturen sich tatsächlich in ihren 
kognitiven Prozessen unterscheiden, bzw. ob die Prozesse, welche die Gedanken 
in ihrer Aufnahme, Verarbeitung und Speicherung durchmachen, sich von Kultur 
zur Kultur unterscheiden, oder ob diese kognitiven Prozesse ein Teil der 
‚universellen menschlichen mentalen Programmierung’ sind. Bei Nisbett105 sind 
PsychologInnen aufgezählt, die eher dafür sind, dass es eine bestimmte 
Universalität der Kognition gibt. Schönbach106 zählt dazu und ist auch der 
Meinung, dass die Informationsverarbeitung allen Menschen gemeinsam ist.  
 
PhilosophInnen, HistorikerInnen und AnthropologInnen107 dagegen vertreten 
vielmehr die Ansicht, dass unterschiedliche Kulturen auch über unterschiedliche 
Denkweisen verfügen. Diese These könnte ebenfalls mit dem Argument 
untermauert werden, dass es auch in der Sprache selbst ein grammatikalisches 
kognitives Verständnis gibt, welches die Wiedergabe-Struktur von Information 
bestimmt. In diesem Sinne sind in der Regel europäische Sprachen, welche eine 
Gruppierung von ähnlichen Menschen teilen, Sprachen mit einer gemeinsamen  
Akkusativ-Struktur108, welche aufgrund der verwandten kognitiven 
Sprachstrukturen, eine artgemäße Aufnahme der Information ermöglichen. 
 
In weiteren Untersuchungen hat Nisbett109 die Denksysteme aus dem Westen 
(hauptsächlich von EuropäerInnen und AmerikanerInnen) und dem Osten 
(überwiegend von KoreanerInnen, ChinesInnen und JapanerInnen) systematisch 
verglichen, und geht von der Annahme aus, dass Kulturen sich vielmehr in ihren 
kognitiven Prozessen unterscheiden. Diese Prozesse werden unter anderem durch 
externe Einflüsse wie soziale Beziehungen oder Weltanschauungen stark geprägt. 
Er erklärt den Vorgang wie folgt: Soziale Bräuche fördern die Weltanschauungen, 
welche die Denkweisen bestimmen. Gleichzeitig verstärken und bestätigen diese 
Denkweisen die Weltanschauungen und stützen die sozialen Bräuche ab. Ein 
Teufelskreis also. Zudem muss aber bedacht werden, dass Informationen, welche 
auf eigenen Erfahrungen beruhen, bevorzugt gespeichert und abgerufen 
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werden110, wodurch es wahrscheinlicher ist, dass sich die Menschen an ihren 
bisherigen Erfahrungen orientieren, um sich ein Urteil zu bilden.  
 
In seiner Studie zu den unterschiedlichen Kognitionen im Osten und Westen 
beweist Nisbett, dass Lernmethoden sich in verschiedenen Kulturen stark 
unterscheiden, insbesondere in Bezug auf folgende Bereiche: Mathematik, kausale 
Schlussfolgerung (Attribution), Aufbau der Information, Argumentation (sogar in der 
Widersprüchlichkeit), Wahrnehmung und Aufmerksamkeit111. Ein Beispiel dazu, 
welches auch weitere AutorInnen ansprechen, ist die Tatsache, dass 
Lernmethoden aus dem Westen in der Regel auf kritisches Denken und Analyse 
basieren, wobei im Gegensatz dazu asiatische Lernsysteme auf Auswendig-
Lernen aufbauen112. Trotz dessen stechen für Nisbett zwei Vorteile der asiatischen 
Kognition heraus: die Tatsache, dass AsiatInnen vielmehr den Kontext beachten 
(im Vergleich zu Menschen, die aus den Westen stammen) und ihr ganzheitlich 
ausgerichteter Zugang zu Problemen113.  
 
Zusammenfassend lässt sich sagen, dass in unterschiedlichen Kulturen auch 
verschiedene Methoden gelehrt und gelernt werden, um Informationen zu 
sammeln und zu vergleichen. Meinungen werden ebenfalls anders vertreten, da 
sie auch unterschiedlich präsentiert und zusammengefasst werden114, was die 
kognitiven Prozesse prägt und beeinflusst. Nach diesem Verständnis 
unterscheiden sich Kulturen tatsächlich in ihren kognitiven Prozessen bzw. in ihrer 
Wahrnehmung, Informationssuche, Informationsaufnahme, Informations-
verarbeitung und Informationsspeicherung.  
 
Es stellt sich an dieser Stelle die Frage, wie diese kognitive menschliche 
Entwicklung überhaupt zustande kommt.  
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4.2.2. Informationsaufnahme und -verarbeitung: individuelle oder 
soziale Abläufe? 
 
Unter dem Motto, dass der Konstruktivismus heutzutage das „Leitmotiv zur 
Charakterisierung der Natur des Entwicklungsprozesses115“ ist, kann man von drei 
konstruktivistischen Hauptperspektiven116 in der menschlichen Entwicklungstheorie 
ausgehen: 
 
1. Exogene Konstruktion: Hierbei werden die Konstruktionsprozesse 
hauptsächlich als Rekonstruktionen der Realität erklärt. Mit anderen Worten 
werden sich Menschen Wissen aus ihrer unmittelbaren Umwelt aneignen, 
wodurch die persönlichen Erkenntnisse konstruiert werden. 
2. Endogene Konstruktion: Nach dieser Definition werden Konstruktionen 
durch die Umwelt ausgelöst, jedoch ist der Konstruktionsprozess vom 
Organismus abhängig, welcher die Verantwortung für die Hervorbringung 
neuen Wissens trägt. Nach diesem Verständnis unterscheidet sich jeder 
Mensch in seinen Lernfähigkeiten. Die Konstruktionen sind somit das 
Ergebnis von genetisch fixierten internen Informationen.  
3. Interaktive Konstruktion: Bedeutet, dass die Kognitionen nur in der 
Beziehung zwischen Umwelt und Individuum entstehen.  
 
Insofern können diese Konstruktionsprozesse als nicht unmittelbar beobachtbare 
Veränderungen von Schemata, Strukturen und Symbolsystemen des Individuums 
betrachtet werden117. Der Schweizer Jean Piaget und der Russe Lev Vygotsky 
sind diejenigen, welche im Forschungsfeld der Theorie von Entwicklungs- und 
Konstruktionsprozessen, in denen es darum geht, wie Menschen und 
insbesondere Kinder Informationen aufnehmen und verarbeiten, die Grundsteine 
für die zukünftige Arbeit in diesem Bereich gelegt haben. Piaget ging von der 
interaktiven Konstruktion aus und hat besonders Wert auf logische 
Verallgemeinerungen gelegt, während der Schwerpunkt von Vygotsky, der die 
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exogene Konstruktion bevorzugt hat, vielmehr die kulturelle Beeinflussung der 
Menschen war118.  
 
Obwohl Piaget und Vygotsky einen unterschiedlichen Zugang zu ihrem 
Forschungsinteresse hatten und auch zum Teil gegensätzliche Theorien vertreten, 
haben beide Wissenschaftler im Zentrum ihres Interesses den Schwerpunkt der 
Aneignung von rationalem Wissen in dem Vorgang der menschlichen 
Entwicklung119 gehabt. Zudem stellten beide Wissenschaftler fest, dass das 
Problem der Bedeutungszuschreibung einen zentralen Aspekt beim menschlichen 
Handeln spielt120. Mit deren unterschiedlichen Zugängen entwickelten sowohl 
Piaget als auch Vygotsky ein Bild von einem Individuum, welches über eine 
Ansammlung von Bedeutungen, die miteinander in Übereinstimmung stehen, 
verfügt121. Dabei legte Piaget im Gegensatz zu Vygotsky und seinen sozialen 
Theorien mehr Wert auf individualistische Ansätze122. Martí beschreibt diese 
Gegenüberstellung der Meinungen beider Wissenschaftler in einer vereifachenden 
Art und Weise: “In a certain way, the rational and individualistic optimism of Piaget 
(whose motto could be ‘rationality is constructed despite other people’) is set 
against Vygotsky’s social optimism (it’s thanks to others that we be become 
conscious)123”.  
 
Die Hauptaussagen der beiden Wissenschaftler werden demnächst kurz 
dargestellt:  
 
4.2.2.1. Jean Piaget 
 
Hoppe-Graff fasst die Kernannahmen von Piagets Theorie zusammen, welche sich 
in dem Aufsatz von 1983/1970 ‚Piaget’s theory’ befinden124: Dabei wird die 
kognitive Entwicklung als ein Prozess der Anpassung betrachtet, welcher vom 
Individuum selbst vollzogen wird, indem die vorhandenen Denkstrukturen 
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fortlaufend koordiniert und dementsprechend verändert werden. Zudem ist die 
kognitive Entwicklung konstruktiv, da sie das Resultat der durchgehenden 
Konstruktion bzw. Interaktion zwischen dem Individuum und der Welt ist (und nicht 
eine bloße Abbildung externer Strukturen oder die reine Entfaltung von inneren 
Strukturen). Insofern wird aber das Individuum nie vollendet:   
“The knowing subjects, including the norms they themselves are always 
elaborating (…), cannot be objectively understood at the beginning, at the 
end, nor at any stage in their history or formation because they are never 
completed systems. The subject’s true nature lies in being a self-organizing 
process125“ 
 
Dieser Satz stammt aus dem letzten Werk von Piaget und deutet auf seine 
Forschungsrichtung hin. Die Individuen werden, seiner Meinung nach, nie 
vollkommen verstanden werden können, weil sie nicht vollendete Wesen sind. Die 
Besonderheit der Natur des Individuums liegt darin, dass sie durchgehend 
selbstgestaltende Prozesse durchmacht. Dies nannte Piaget den „genetischen 
Strukturalismus“ (wobei ’genetisch’ im Sinne von Entwicklungsprozess verstanden 
werden muss).  
 
Zu den zentralen Aussagen Piagets gehören auch unter anderem die Trennung 
von Entwicklung und Lernen126 (weil die Entwicklung das Lernen bestimmt) und die 
besondere Rolle, welche die Bedeutungen, auf welche demnächst tiefer 
eingegangen wird, bei dem Subjekt einnehmen.  Bei den Annahmen von Piaget 
wird den Bedeutungen und deren Bildung besonders viel Aufmerksamkeit 
gewidmet, weil diese als Basis gesehen werden, um die Entstehung des logischen 
Denkens zu verstehen, da Bedeutungen das menschliche Handeln und Denken 
verbinden127. Dies begründet sich hauptsächlich in der Tatsache, dass 
Bedeutungen sich aus Schlussfolgerungen von bereits vorhandenen 
Zusammenhängen und Sinngehalten ergeben128. Allein das Erkennen impliziert 
dabei das Herstellen von Bedeutungen und somit werden jegliche Handlungen von 
Anfang an durch verschiedene Implikationen miteinander verknüpft129. Diese Logik 
wird die Logik der Bedeutungsimplikationen genannt.  
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Ein weiteres Argument von Piaget ist, dass jeder Mensch biologisch dazu 
veranlagt ist, logische und schlussfolgernde Strukturen zu entwickeln. Seiner 
Theorie nach entwickelt jedes Individuum durch aktive Interaktion mit der eigenen 
Umwelt diese Strukturen anhand von weiteren Konzepten, für welche die logischen 
Strukturen wesentlich sind130. Das ausdrückliche Hauptziel von Piagets letztem 
Werk war es sogar zu zeigen, wie die Konstruktion dieser logischen Strukturen 
bereits in Kindern vorhanden ist. Diese werden durch die Bedeutungsimplikationen 
deutlich131. Die Prozesse der Konstruktion der kognitiven Strukturen sind also für 
Piaget biologisch fundierte Vorgänge, welche sich im Individuum vollziehen 
werden132. 
 
Hoppe-Graff fasst zusammen, dass die menschlichen konstruierten Begriffe einen 
dualen Status besitzen, da sie einerseits Werkzeuge des Denkens und somit 
essentielle Elemente der individuellen Weltanschauungen, Weltkonzeptionen und 
Weltvorstellungen sind, und andererseits können Begriffe auch abstrakte Objekte 
des Denkens werden. Nach dieser Definition hat sich Piaget überwiegend auf 
„Begriffe-als-Werkzeuge-des-Denkens“ und auf wenige „Begriffe-als-Objekte-des-
Denkens“ konzentriert133. Piaget schreibt dem Bereich der individuellen kognitiven 
Entwicklung eine große Bedeutung zu. Dagegen wird in der Forschung vielmehr 
die soziale Interaktion als ein Einflussfaktor in der kognitiven Entwicklung mit der 
Theorie Vygotskys assoziiert134.  
 
4.2.2.2. Lev Vygotsky 
 
“Human learning presupposes a specific social nature and a process by 
which children grow into the intellectual life of those around them135”  
 
Dieser Satz stammt aus dem Werk Vygotskys und erklärt, dass die grundlegende 
Voraussetzung für das menschliche Lernen das soziale Leben ist. Es handelt sich 
dabei um einen Prozess, durch welchen Kinder in das intellektuelle Leben ihrer 
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Mitmenschen hineinwachsen. Vygotsky wird als der erste Wissenschaftler 
betrachtet, welcher der sozialen Interaktion eine Bedeutung für die kognitive 
Entwicklung zuschreibt. Seine BefürworterInnen haben argumentiert, dass das 
Lernen und die kognitive Entwicklung eine Frage der Aufnahme von kulturellen 
Gebräuchen ist, welche durch die Teilnahme an wichtigen Tätigkeiten innerhalb 
einer Gesellschaft geschieht136. Vygotsky nach sind die Erziehung, Bildung und die 
pädagogischen Prozesse, welche die Kinder durchmachen, diejenigen Prozesse, 
die sie für ihre kognitive Entwicklung vorbereiten137. Seine Theorie betrachtet die 
kognitive Entwicklung als einen Prozess der Internalisierung von sozial geteilten 
Aktionen, wobei die Sprache eine zentrale Rolle spielt138.  
 
Inzwischen vertreten die  aktuellen Vygotsky BefürworterInnen das Argument, dass 
das Denken des Individuums ein Prozess der Internalisierung von dialogischen  
Prozessen, Denkinstrumenten und angeborenen Eigenschaften ist139.   
 
4.2.2.3. Sozialisationsprozesse  
 
Wie bereits ausführlich geschildert wurde, kann das Verhalten von verschiedenen 
Einflüssen geprägt werden. Das Verhalten ist bis zu einem bestimmten Punkt 
genetisch und kulturell (bzw. subkulturell) vorprogrammiert, und kann auch das 
Ergebnis von individuellen Vorgängen sein140. In der Regel aber steht das 
kognitive Verhalten (und somit die vielfältigen menschlichen Fähigkeiten und 
Leistungen) großteils in Übereinstimmung mit den spezifischen kulturellen 
Umrahmungen und Umweltbedingungen, die den Menschen umgeben141, und 
welche gleichzeitig ein „Wir-Bewusstsein“ ermöglichen. Zudem zeigen Studien, 
dass kognitive Unterschiede auch stark mit den familiären Erfahrungen, welche die 
Personen in dem Prozess des Erwachsenwerdens durchmachen, 
zusammenhängen. In diesem Sinne könnte man sogar sagen, dass manche 
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kognitiven Vorgänge zum Teil die bloßen „End-Produkte“ von bestimmten 
Sozialisationsprozessen sind142.    
 
Unter Sozialisation versteht man den Vorgang, der vollzogen wird, um 
Verhaltensweisen zu lernen, sodass Individuen sich in das soziale System 
einpassen und integrieren können, wobei das Individuum lernt in der Gesellschaft, 
der es angehört, eine bestimmte Rolle zu spielen143. Es handelt sich also um einen 
Prozess, durch welchen sich Kinder die Normen, Werte und das Wissen einer 
Gesellschaft aneignen, sodass sie als Individuen ein Mitglied der Gesellschaft 
werden können144. Mit anderen Worten lernen die Individuen durch die kognitive 
Entwicklung, welche an Sozialisationsprozesse gekoppelt ist, in ihrer Gesellschaft 
auch ihre eigenen (in der Regel ähnlichen wie die der Gesellschaft) Werte und 
Ziele zu verkörpern145. Dieser Prozess des Lernens von Verhaltensweisen verfügt 
über mehrfache Kommunikation (persönliche Kommunikation, Massenmedien, und 
Verhaltensmuster)146 und wird aus zwei Hauptgründen als sozial wahrgenommen: 
erstens weil sie nicht durch einsame Erfahrung entstehen können und zweitens, 
weil das Lernen sich auf das Erwerben von Mustern bezieht, die den Umgang mit 
der Umwelt betreffen.  
 
Dabei vereinfacht und ermöglicht die Familie die Sozialisation, weil deren 
Mitglieder die kulturelle Normen und das Verhalten aufnehmen und weitergeben147. 
Es muss erwähnt werden, dass auch weitere Faktoren den Prozess der 
Sozialisation mitprägen können: der Kontakt mit internationalen Medien, der 
Zugang zu globalen Produkten, sowie der weltweite Handelsverkehr. Diese 
könnten unter anderem auch dazu beitragen, dass ‚modernere’ Werte einfach 
angenommen werden148. In diesem Sinne behauptet Nisbett, wenn er über die 
unterschiedlichen Lernmethoden und verschiedenen kognitiven Stile in der Welt 
spricht, dass es Beweise gibt, welche bestätigen, dass sich die 
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Sozialisationsmuster der Kinder im Osten immer mehr den Sozialisationsmustern 
der Kinder im Westen annähern149.  
 
 
4.3. Persuasive Kommunikation 
 
Persuasion und die persuasive Kommunikation sind Formen der Kommunikation, 
welche zu überzeugen versuchen. Die Überzeugung findet dabei in mehreren 
Kontexten statt, die von persönlichen Beziehungen, dem Arbeitsplatz bis hin zur 
politischen Kommunikation und mediatisierten Kontexten reichen150. Um die 
persuasive Kommunikation im Sinne dieser Arbeit besser zu verstehen, werden in 
den folgenden Subkapiteln Themen angeführt, welche zu verdeutlichen versuchen, 
was diese Theorie mit einbezieht und wie diese Form von Kommunikation unseren 
Alltag beeinflusst (z.B. durch das Zusammenspiel von vorhandenen Einstellungen), 
sowie welche Typen von Aussagen es gibt, die zum überzeugen streben. Durch 
die folgenden Kapitel wird deutlich, dass wichtige Aspekte (wie Kultur und 
Rationalität) in der Mainstream-Persuasionstheorie kaum vertreten sind.  
 
 
4.3.1. Verankerte Einstellungen 
 
Die Schemata, sowie die tief verankerten Einstellungen und Gewohnheiten, über 
welche Individuen verfügen, werden durch die bereits angeführten 
Sozialisierungsprozesse angeeignet151. Einstellungen152 sorgen für die Kontinuität, 
Konsequenz und Regelmäßigkeit des Verhaltens dadurch, dass sie überdauernde 
Verhaltensdispositionen sind. Insofern ist eine gewisse zeitliche Stabilität eine 
wichtige Besonderheit der Einstellungen, welche die menschliche Haltung 
durchaus beeinflussen. Dies gelingt dadurch, dass Menschen, wenn sie einer 
persuasiven bzw. überzeugenden Kommunikation ausgesetzt sind, versuchen 
werden, diese neue Informationen und Inputs mit dem bereits bestehenden Wissen 
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über den jeweiligen Gegenstand zu verknüpfen153. Mit anderen Worten geht man 
immer von den Informationen aus, die man sich im Laufe seines Lebens 
angeeignet hat154. Das Individuum wird somit im Laufe des kommunikativen 
Prozesses viele Gedanken bzw. kognitives Material entwickeln, welches in der 
Kommunikation selbst nicht enthalten ist, aber mit den bereits bestehenden 
Informationen im Einklang steht, die dementsprechend in Bezug zu den neuen 
Inputs gesetzt werden. Insofern werden neue Strukturen durch die Integration in 
bereits bestehende Schemata gewonnen155. Daher empfiehlt Hoppe-Graff diese 
bereits bestehenden Schemata nicht zu ignorieren, sondern sie als Ausgangspunkt 
für neue Konstruktionen zu berücksichtigen, obwohl sie für den erwerbenden 
Begriff unangemessen erscheinen können.  
 
Einstellungen156 sind also durchaus ein Teil eines komplexen Einstellungssystems, 
welche sich gegenseitig und ohne Kommunikation verändern können, und die auf 
bereits bestehende Schemata basieren. Darauf wird in Kapitel 5.1 näher 
eingegangen, da Werte auch zu diesen tief verankerten Einstellungen zählen. Das 
Problem mit den verankerten Einstellungen ist hauptsächlich, dass sie in einer 
konsistenten Weise mit dem Individuum verbunden sind (bzw. sie haben für das 
Individuum eine zentrale Bedeutung und sind somit in einer konsistenten Weise mit 
ihm verknüpft), und dass sie Teil eines Einstellungssystems sind, welches kaum 
geändert werden kann und eher stabil ist157.  
 
Man kann die Einstellungen in zwei Kategorien unterteilen: Die expliziten 
Einstellungen, welche die Individuen selbst offenbaren und kontrollieren und die 
impliziten Einstellungen, welche unbewusst und automatisch ablaufen und Spuren 
vergangener Erfahrungen darstellen. Obwohl diese impliziten Einstellungen nicht 
durch Selbstwahrnehmung identifiziert werden können, haben sie nichtsdestotrotz 
einen Einfluss auf das Verhalten und auf die Bewertung in Bezug auf ein 
Meinungsobjekt158.  
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Das Entstehen der Einstellungen (sowohl von den impliziten als auch von den 
expliziten) ist mannigfaltig und kann das Ergebnis von komplexen kognitiven 
Vorgängen sein159. Es gilt an dieser Stelle zu fragen, wie tief Einstellungen 
verankert sein können. Dabei spielt das „Commitment“ eine große Rolle. Der 
Begriff stammt aus dem Englischen und kann als Bindung übersetzt werden- er 
wird als die Stärke definiert, mit welcher sich eine Person an die gebildeten 
Einstellungen gebunden fühlt160.  
 
Nach den AutorInnen Gröppel-Klein, Kroeber-Riel und Weinberg können drei 
verschiedene Niveaus der Bindung unterschieden werden, nämlich „Compliance“, 
„Identifikation“ und „Internalisierung“. Diese drei Niveaus werden von den 
AutorInnen in Bezug zum KonsumentInnenverhalten gesetzt und treffen eine 
Aussage darüber, wie sehr man sich Marken und Produkten verbunden fühlt. 
Nichtsdestoweniger können diese drei Niveaus der Bindung generell auf die 
Verankerung der Einstellungen übertragen werden. Ihrer Definition nach bedeutet 
„Compliance“ reines Einverständnis; Identifikation kommt vor, wenn ein Individuum 
eine Präferenz entwickelt; die Internalisierung ist die höchste Stufe der Bindung, 
wobei die „tief-sitzenden“ Einstellungen verinnerlicht sind und zum Wertesystem 
der Person werden. Je tiefer verankert die Einstellungen sind, desto schwerer sind 
sie zu ändern, da Individuen kognitiv davon überzeugt sind.  
 
Es ist wichtig zu erwähnen, dass sich mehreren ForscherInnen161 nach eine 
Einstellung aus drei Komponenten zusammenstellt, nämlich aus dem Handeln, 
dem Denken und dem Fühlen. Diese Faktoren bestimmen die individuelle 
Motivation in Bezug auf Einstellungen. Des Weiteren können sich Einstellungen 
durch die wiederholte Bestätigung verfestigen und verankern. Dies lässt sich vor 
allem darin begründen, dass Individuen Inkonsistenzen vermeiden und einen 
Einklang in ihrem Denken, Fühlen und Handeln wollen. Inkonsistenzen dagegen 
erzeugen negative Emotionen, welche dem Individuum zu verstehen geben, dass 
„etwas nicht stimmt“, sodass es seinen Zustand ändert162.  
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 Vgl. Askegaard/Bamossy/Hogg/Solomon: 2010. S.282 
160
 Vgl. Gröppel-Klein/Kroeber-Riel/Weinberg: 2009. S.227 
161
 Vgl. Askegaard/Bamossy/Hogg/Solomon: 2010. S.277 
162
 Vgl. Gröppel-Klein/Kroeber-Riel/Weinberg: 2009. S.233 
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Abschließend gibt es verschiedene Wege163, um mit den kognitiven Konflikten und 
deren Inkonsistenzen umzugehen: Der erste Weg ist, dass man Inkonsistenzen 
vermeidet, indem man Informationen nicht wahrnimmt und/oder verleugnet. Eine 
weitere Möglichkeit ist, die Inkonsistenzen zu verdrängen. Die dritte Option ist eine 
Re-Formulierung der Situation, welche die Inkonsistenzen erzeugt. Die vierte und 
letzte Möglichkeit ist, die Inkonsistenzen durch die Veränderung der eigenen 
Einstellung zu reduzieren.  
 
Genau an dieser Stelle tritt die persuasive Kommunikation auf, welche eine 
Veränderung des Verhaltens und der Einstellungen zu erzielen versucht.  
 
 
4.3.2. Persuasionstheorie  
 
Schönbach beschreibt die persuasive Kommunikation als „Alle bewussten 
Versuche, Verhalten durch Zeichen zu beeinflussen164“. Seiner Definition nach 
dürfen sie „Versuche“ genannt werden, weil nicht jede Kommunikationsform als 
persuasiv betrachtet werden soll wenn sie funktioniert. Außerdem könnte der Wille, 
das Verhalten beeinflussen zu wollen, auch nur darin bestehen, dieses zu 
bestärken. Weiters erklärt Schönbach, dass die Zeichen, mit welchen man zu 
überzeugen versucht, vielfältig sind und von der Sprache bis hin zur Architektur 
reichen können.  
 
Carl Iver Hovland, dessen Werk als das „Grundmodell der Wirkungsforschung“ 
bekannt ist, hat Kommunikation wie folgt definiert: “The process by which an 
individual (the communicator) transmits stimuli (usually verbal) to modify the 
behavior of other individuals (the audience).165”  
 
Diese Definition geht davon aus, dass Kommunikation ein Prozess ist, bei dem ein 
Individuum bzw. einE KommunikatorIn Stimuli übermittelt mit dem Zweck, das 
                                               
163
 Vgl. Gröppel-Klein/Kroeber-Riel/Weinberg: 2009. S.231 
164
 Schönbach: 2009. S.26ff 
165
 Hovland/Janis/Kelley: 1953. S.12 
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Verhalten des Publikums bzw. der EmpfängerInnen zu beeinflussen oder zu 
modifizieren.  
 
Wenn man beide Definitionen vergleicht fällt auf, dass es bei der persuasiven 
Kommunikation vielmehr darum geht, bewusst zu beeinflussen, also das Ziel 
verfolgt wird, das Verhalten in eine bestimmten Richtung zu lenken. Jedoch sollte 
nach Schönbach „Persuasion“ als Begriff neutral betrachtet werden mit der 
Begründung, dass Persuasion die Begriffe der Drohung, Überredung und 
Manipulation wie eine höfliche Bitte umfasst166. Des Weiteren weist er auf er die 
lateinischen Ursprünge des Wortes hin, da Persuasion von dem lateinischen 
‚suavis’ stammen könnte, was mit ‚sanft’ und ‚süss’ übersetzt werden könnte. 
Dieser Definition nach würde „persuadere“ „etwas süß machen167“ bedeuten.  
 
Abgesehen von den Begriffen, die die Persuasion umfasst, wird an dem aktuellen 
Forschungsstand der Mainstream-Persuasion kritisiert, dass es sich um ein stark 
ethnozentrisches Forschungsfeld handelt, welches dazu neigt, von dem eigenen 
Kulturkreis auszugehen und im weiteren Sinne den Aspekt der Kultur außer Acht 
zu lassen oder nur sehr einseitig (nur aus dem Werbebereich) zu betrachten. Dies 
lässt sich unter anderem dadurch bestätigen, dass Literatur zu persuasiver 
Kommunikation in Hinblick auf kulturelle Aspekte kaum auffindbar ist.  
 
Bisher hat sich die persuasive Kommunikation und somit deren Forschung 
überwiegend mit den kulturellen Unterschieden im Werbebereich beschäftigt168. 
Dies lässt sich mit der zunehmenden Globalisierung begründen, weil genau 
dadurch internationale Firmen neue Märkte suchen, wobei sie sich die Frage nach 
der richtigen Strategie für die Markteinführung der unterschiedlichsten Produkte 
stellen müssen: entweder Werbung zu standardisieren und weltweit auszustrahlen 
oder sie für jede Kultur zu lokalisieren bzw. anzupassen169. Diese zweite 
Möglichkeit, Werbung den jeweiligen Werten einer Kultur anzupassen ist teurer, 
stellt aber einen Versuch dar, einen authentischen, anziehenden, unterhaltsamen 
                                               
166




 Vgl. Hornikx: 2006. S.197 
169
 Vgl. Hornikx/O’Keefe: 2009. S. 41 (Stand: 11.04.2011) 
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und glaubwürdigeren Bezug für das Publikum und seine Erwartungen und 
Identitäten zu schaffen170.  
 
Dies steht im Einklang mit der Persuasionsforschung, welche im Endeffekt 
versucht, relevante Werte zu finden, welche besonders wirksam sein müssten, um 
Personen zu überzeugen. Das erfolgt hauptsächlich dadurch, dass diese Werte 
bestimmte Typen oder bestimmte persönliche Eigenschaften kategorisieren171.  
 
Die Persuasion erfolgt dann durch das Argumentieren, was das Schlechtmachen 
oder das Schönreden der verfügbaren Entscheidungsalternativen ist, bzw. durch 
das Herausstreichen der Vor- und Nachteile der Aussagen172, was in letzter 





Ein Argument beinhaltet Anreize (auch incentives genannt), welche auf die 
positiven bzw. negativen Konsequenzen einer Aktion hinweisen, und welche auch 
im besten Fall Werte (die vom Ansehen bis hin zu Einstellungen reichen) 
wachrufen, sodass die Entscheidungen, welche man versucht zu lenken, so 
ausfallen wie man es beabsichtigt173.  
 
Mit den Worten von Schönbach geht es bei der Argumentation darum, die 
Individuen auf folgender Art und Weise zu motivieren: „ ‚Tu etwas (= der 
Entscheidungsvorschlag), weil (deutlicher eigentlich: damit) etwas Gutes daraus 
folgt’, aber auch ‚damit etwas Schlechtes verhindert oder vermindert wird174’“.  
 
Die Anreize eines Arguments können aber auch Beweise und Belege sein, welche 
die Argumente verstärken und im besten Fall sogar bestätigen, und welche 
                                               
170
 Vgl. Bhatia/Bhatia: 2004. S.269 
171
 Vgl. Schönbach: 2009. S.43 
172
 Vgl. ebd.: S.30 
173
 Vgl. ebd.: S.36 
174
 ebd.  
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kognitiv verarbeitet werden müssen175. Nach Hoeken und Hornikx ist genau dieser 
Beleg ein wichtiges Merkmal für die Qualität der Argumente, weil er die Aussage 
zu untermauern versucht176. Die Autoren177 unterscheiden vier 
Argumentationsbelege, welche danach streben Aussagen zu verstärken und zu 
bestätigen: anekdotische Aussagen (einzelnes Beispiel); statistische Aussagen 
(statistische und numerische Information); kausale Aussagen (Ursache-Wirkung 
bzw. kausale Erklärungen) und ExpertInnen-Aussagen (Meinungen oder 
Informationen von ExpertInnen). Hierzu erwähnt Schönbach, dass 
ExpertInnenurteile keinen Beleg an sich darstellen, sondern dass die Expertise 
lediglich die Glaubwürdigkeit der Aussagen fördert178.  
 
In seiner “Review of Experimental Research on the Relative Persuasiveness of 
Anecdotal, Statistical, Causal and Expert Evidence” argumentiert Hornikx, dass es 
zunächst unklar ist, welcher von den vier Argumentationstypen am 
überzeugendsten wirkt. In seinem Aufsatz analysiert er 14 Experimente und stellt 
fest179, dass tendenziell statistische und kausale Aussagen überzeugender als 
anekdotische Aussagen wirken. Schönbach vertritt auch die Meinung, dass 
statistische Belege den Anspruch auf den wirksamsten Beleg haben (etwa 
repräsentative Meinungsumfragen), während die anekdotischen Belege am 
wenigsten überzeugend sind180. In manchen Fällen könnten jedoch, wie 
Schönbach vertieft, anekdotische ZeugInnen einen Vorteil haben, wenn sie z.B. 
gegen ihre eigenen Interessen argumentieren (wodurch sie vielleicht 
eindrucksvoller wirken könnten), oder wenn die anekdotischen Berichte von 
Prominenten stammen, was ein großes Nachahmungspotenzial hat.  
 
Trotz dieser scheinbar einheitlichen Meinungen, dass statistische und kausale 
Aussagen überzeugender wirken, gibt es keine klare und zufriedenstellende 
Antwort in Bezug auf den Argumentationstyp, der das größte 
Überzeugungspotenzial hat, da nur eine von den 14 von Hornikx analysierten und 
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 Vgl. Reynolds/Reynolds: 2002. S.430 
176
 Vgl. Hoeken/Hornikx: 2007. S.443 (Stand: 01.04.2011). 
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 Vgl. Hoeken/Hornikx: 2005. S.10 (Stand: 01.04.2011). 
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 Vgl. Schönbach: 2009. S.60 
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 Vgl. Hornikx: 2005. S.205 (Stand: 12.04.2011). 
180
 Vgl. Schönbach: 2009. S.58ff 
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verglichenen Studien diese vier Argumentationstypen gegenübergestellt hat181. Es 
muss an dieser Stelle auch bedacht werden, dass die unter die Lupe genommenen 
Argumentationstypen durchaus eine implizite Kausalität enthalten haben, welche 
eine klare und deutliche Unterscheidung der Argumentationstypen erschwert. Dies 
wäre ein Kritikpunkt an den von Hornikx erwähnten Experimenten, da die Frage 
nach der Operationalisierung der Argumentationsaussagen offen bleibt. Mit 
anderen Worten sind alle vier Aussagen-Typen bis zu einem gewissen Grad 
kausale Aussagen, was sie im Allgemeinen schwer trennbar macht, wobei in dem 
Absatz leider auch keine genaue bzw. einheitliche Trennung der Aussagen 
vollzogen wird. Die mangelnde Trennschärfe der Kategorien stellt somit einen 
Kritikpunkt an die bisherigen Studien dar. 
 
Nicht nur der Argumentationstyp allein ist für die Überzeugungskraft einer 
Botschaft entscheidend. Auch andere Faktoren spielen bei dem Empfang 
persuasiver Botschaften eine Rolle- zum Beispiel das Commitment bzw. die 
Bindung an bestimmte Einstellungen sowie individuelle Faktoren, welche die 
Informationsaufnahme und –verarbeitung mit beeinflussen können. Es stellt sich 
somit als wichtig heraus aufzuzeigen, ob, inwieweit und wenn ja, dann welche 
Faktoren die persuasiven Botschaften in welche Richtung mitbeeinflussen182. Als 
Ausgangspunkt schlagen Hoeken und Hornikx183 vor, den kulturellen Hintergrund 
der EmpfängerInnen persuasiver Botschaften, dem bisher in der persuasiven 
Forschung kaum Aufmerksamkeit geschenkt wurde, mit zu berücksichtigen, und 
sie stellen die Frage ob Belege bzw. Argumentationstypen die gleiche Wirkung in 
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 Vgl. Hoeken/Hornikx: 2005. S.5 (Stand: 01.04.2011). 
182
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5. WERTORIENTIERUNG UND KULTURELLE UNTERSCHIEDE IN 
BEZUG AUF DIE PERSUASIVE KOMMUNIKATION  
 
 
Wie in den vorherigen Kapiteln ausführlich dargestellt, werden die Individuen in 
jeder zwischenmenschlichen sozialen Interaktion ihre Vorkenntnisse (in Form von 
Lebensgeschichte und Weltanschauungen) immer mit sich bringen185, welche 
wiederum von der jeweiligen Kultur abhängig sein werden, die sie geprägt hat. 
Kulturen können sich in vielen Bereichen unterscheiden: in Bezug auf  
Gewohnheiten, Gebräuche, soziale Muster, soziale Normen, Zeitverständnis bis 
hin zu alltäglichen Konzepten, Realitätsannahmen oder sogar 
Kommunikationsformen186.  
 
Dies bedeutet für die persuasive Forschung, dass Kultur als folgend betrachtet 
werden kann: “Culture may be understood as (among other things) a range of what 
can be made sensible. Members of a given culture can only be persuaded to (or 
away from) ideas and actions that fall within that range of sensibility187”. Nach 
dieser Definition ist Kultur unter anderem ein Bereich, innerhalb dessen der 
menschliche Verhaltensspielraum dadurch abgegrenzt wird, dass in dieser ‚Range’ 
von Verhaltensmöglichkeiten die Bedeutungen und das Verhalten der Mitglieder 
empfindbar und verständig wirken. Insofern werden die Mitglieder einer Kultur nur 
auf persuasive Botschaften reagieren, welche mit deren Verhaltensspielraum im 
Einklang stehen. Die Persuasion hängt also unmittelbar mit der Kultur zusammen.  
 
Es wurde bereits kurz angerissen, dass sich die persuasive Forschung bisher 
überwiegend mit den kulturellen Unterschieden im Werbebereich beschäftigt 
hat188. An dieser Stelle muss ergänzend erwähnt werden, dass wissenschaftlich 
bewiesen ist, dass Werbung, welche den kulturellen Werten der jeweiligen Kultur 
angepasst worden ist, persuasiver wirkt und beliebter wird189.  
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Trotz dessen beschäftigt immer noch viele MedienmacherInnen die Frage nach der 
besseren Methode: entweder die Werbung zu lokalisieren oder zu standardisieren, 
und das hauptsächlich weil noch fragwürdig bleibt, wie groß diese Effekte sind und 
ob sich ein solcher Aufwand lohnt. Die Meinungen dazu sind unterschiedlich. 
Schönbach betont die Wichtigkeit, die persönlichen (und somit auch kulturellen) 
Werte bei der Kommunikation anzusprechen, sodass Argumente persuasiver 
wirken190. Bhatia und Bhatia argumentieren auch, dass die meisten internationalen 
Marken zu Recht versuchen lokal zu werben, da es sich um einen Bereich handelt, 
der extrem empfindlich für lokale Kontexte ist191. Diese beiden Argumente können 
zugleich dadurch untermauert werden, dass man sich die Werbung großer 
internationaler Firmen ansieht, welche lokal zu werben versuchen. Cialdini, 
Goldstein und Martin192 bestehen gleichfalls darauf, dass die persuasiven 
Strategien, die man einzusetzen versucht, an die jeweilige Kultur angepasst 
werden sollten. Sie begründen es damit, dass Mitglieder unterschiedlicher 
Gesellschaften ihre Prioritäten anders setzen, und dementsprechend die 
Wichtigkeit bestimmter Sachverhalte unterschiedlich bewerten.  
 
Andere Autoren wiederum sind nicht dieser Meinung- wie Hornikx und O’Keefe, 
welche von den lokalen Kontexten nicht sehr überzeugt sind. Sie gehen davon 
aus, dass die Wirkung kulturell angepasster Werbung im Vergleich zu 
standardisierter Werbung nicht sehr viel größer ist, und sind der Ansicht, dass sich 
auf Grund dessen eine kulturelle Anpassung nicht lohnt193. Diese Arbeit geht aber 
davon aus, dass Kultur in einer durchgehenden Wechselbeziehung mit Strukturen, 
Sprache und der jeweiligen Geschichte steht, und somit jegliche Aspekte des 
Alltags beeinflusst194. Daher soll die Bedeutung von lokalen Kontexten und lokalen 
Idealen auf keinen Fall unterschätzt werden, sondern vielmehr gefördert werden. 
Demnächst werden die kulturellen Werte beschrieben, welche im Grunde die 
Kulturen unterscheiden. Sie werden dann dementsprechend in Bezug zu 
Persuasionstheorien gesetzt, gefolgt von verschiedenen Kulturmodellen.  
                                               
190
 Vgl. Schönbach: 2009. S.36f 
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5.1. Werte und Einstellungen in der persuasiven 
Kommunikation 
 
Werte werden in der Literatur als ein zentraler Aspekt der Kultur bezeichnet- sie 
werden von der Kognition mitbeeinflusst und sind von grundlegender Bedeutung, 
um das Verhalten Angehöriger verschiedener Kulturen zu verstehen, da sie die 
kulturellen Ideale zum Ausdruck bringen und zeigen, was innerhalb einer Kultur als 
erstrebenswert und gut angesehen wird195.   
 
Werte stellen kognitive Ausdrücke von Motivationen dar, welche auch kognitiv 
dargestellt werden müssen, sodass es möglich ist, über diese kulturellen Ideale zu 
kommunizieren196. Sie dienen den Menschen als Leitsätze, welche ihre 
Einstellungen und ihr Verhalten betreffen197. Nicht nur Angehörige einer Kultur, 
sondern auch ihre Institutionen, Einrichtungen und Normen ihrer Gesellschaft sind 
diesen Werten unterstellt198. Werte spiegeln sich aber auch in Traditionen, 
Gesetzen, Normen und Gewohnheiten einer Gesellschaft wieder und werden 
durch die Sozialisationsprozesse bereits in der Kindheit angeeignet. Insofern 
werden Werte auch dafür eingesetzt, um soziales Verhalten zu interpretieren, zu 
legitimieren, zu bestrafen und auch zu beurteilen199. 
 
Daher sind Werte bis zu einem bestimmten Grad auf vielen Ebenen voraussagend 
und erklärend, weil sie eben soziale Veränderungen und Verhaltensmuster 
ausdrücken200. Des Weiteren sind sie zielgerichtet und stellen auch einen guten 
Maßstab dar, um die Einstellungen und das Verhalten zu messen, welche die 
Individuen willentlich bzw. kognitiv steuern201. Ein weiteres Merkmal der Werte ist, 
dass sie, obwohl durch soziale Adaptierung (in bestimmten Situationen oder durch 
spezifische Faktoren) doch veränderbar, relativ stabil sind und sich nur langsam 
verändern (können)202.  
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In diesem Sinne fasst Schwartz sechs Haupteigenschaften der Werte203 
zusammen: (1) Werte sind Glauben; (2) sie beziehen sich auf erstrebenswerte 
Ziele, welche Handlungen auslösen; (3) sie gehen über spezifische Situationen 
und Aktionen hinaus; (4) und dienen als Richtlinien um Geschehen zu bewerten; 
(5) sind einem Prioritätssystem unterstellt (6) und ihre relative Wichtigkeit bestimmt 
das Handeln.  
 
In weiterer Literatur sind Werte als wesentliche Zielvorstellungen und Ideale 
beschrieben, welche sich auf das beziehen, was Menschen als wichtig betrachten. 
In der Regel neigen Menschen dazu zu glauben, dass ihre eigenen Werte 
(zumindest für die für sie relevante Gruppe) auch erstrebenswert sind. Werte 
rechtfertigen und erklären Einstellungen und Normen und stellen tief verankerte, 
abstrakte Motivationen und Erwartungen dar, welche das gesamte menschliche 
Verhalten durchdringen204.  
 
Des Weiteren sind diese verfestigten Werte verankerte Einstellungen, welche Teil 
eines komplexen Einstellungssystems sind, und welche auf bereits bestehende 
kognitive Schemata basieren. Gröppel-Klein, Kroeber-Riel und Weinberg 
versuchen dieses komplexe Einstellungssystem durch vier unterschiedliche 
Theorien205 aufzuzeigen, welche im weiteren Verlauf -und auch aus weiteren 
Quellen- näher angeführt werden, und welche sich zum Teil mit Cialdinis Werten 
der Überzeugung (Konsistenz und Anpassung an das Verhalten der Anderen) 
überschneiden206:  
 
- Die Konsistenztheorie207 besagt, dass die menschliche Psyche nach Konsistenz 
strebt, indem Bewertung und Verhaltensausrichtung übereinstimmen müssen ohne 
sich zu widersprechen. Mit anderen Worten versuchen Individuen dadurch 
Inkonsistenzen zu vermeiden, dass sie eine Übereinstimmung von Denken, Fühlen 
und Handeln suchen. Individuen streben also danach, dass ihre Werte und ihr 
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Verhalten in Übereinstimmung stehen208. Schönbach fasst die einfache Denkweise 
der Konsistenz wie folgt zusammen: Wenn man sich bereits für eine bestimmte 
Handlung entscheiden hat und dabei bleibt, ist es umso einfacher nicht mehr über 
die Vor- und Nachteile des Verhaltens nachzudenken, wodurch es einfacher ist, 
sich treu zu bleiben209. 
 
- Die Selbstwahrnehmungstheorie nach Bem (in der Literatur auch als „Bern“ zu 
finden) besagt, dass wenn eine Person über unklare, schwache oder mehrdeutige 
interne Hinweisreize bzw. Einstellungen verfügt, dann wird das Individuum seine 
Einstellung aus der Beobachtung seines eigenen Verhaltens ableiten. Die 
Einleitung seiner Theorie lautet wie folgt:  
„Individuals come to ‚know’ their own attitudes, emotions and other internal 
states partially by inferring them from observations of their own over 
behavior and/or the circumstances in which this behavior occurs. Thus, to 
the extent that internal cues are weak, ambiguous, or uninterpretable, the 
individual is functionally in the same position as an outside observer, an 
observer who must necessarily rely upon those same external cues to infer 
the individual’s inner states210“ 
 
 
Werte werden insofern beeinflusst, dass Menschen in unsicheren Situationen aus 
ihrem vergangenen Verhalten ableiten werden, wie sie sich zu verhalten haben, 
was zum Ausdruck bringt, was für sie eine persönliche Bedeutung besitzt211. Daher 
werden auch Werte Maßstäbe für die Beurteilung des eigenen Handelns darstellen 
und gleichzeitig als Richtlinie für die Wahrnehmung der Umwelt agieren212. Die 
Kritik an der Selbstwahrnehmungstheorie ist mehreren ForscherInnen nach, dass 
die menschliche Fähigkeit, die Faktoren zu erkennen, welche das eigene Verhalten 
beeinflussen, relativ gering ist213. 
 
- Die Social-Judgement Theorie basiert auf die Arbeiten von Muzafer Sherif und  
beschäftigt sich mit der Beurteilung von Botschaften214. Eine zentrale Annahme 
dieser Theorie ist, dass wenn neue Informationen den bisherigen Erfahrungen 
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ähneln, diese Inputs dementsprechend akzeptiert, assimiliert und auch zur 
Festigung der alten Einstellung dienen werden. In Bezug auf die Werte bedeutet 
dies, dass sich Menschen auf ihre Werte stützen, wenn sie ihr Verhalten 
rechtfertigen bzw. legitimieren wollen, weil ihre Werte als Standard für die 
Bewertung und die Beurteilung des eigenen und des fremden Verhaltens 
dienen215. 
 
- Die Balance-Theorie216 besagt, dass Individuen die Beziehung der Elemente 
analysieren, welche zu ihrer Einstellungsbildung beitragen. Die Einstellung der 
Individuen wird dieser These nach nur dann stabil sein, wenn die Beziehungen 
ausgeglichen sind bzw. in einem harmonischen Verhältnis zueinander stehen.  
 
Mit diesen vier Theorien, die Gröppel-Klein, Kroeber-Riel und Weinberg 
zusammenfassen, wird durchaus deutlich, dass Werte und Einstellungen auf 
bereits bestehende Schemata basieren. Es ist wichtig anzumerken, dass Werte ein 
zentrales Element von Kulturen darstellen217, bzw. sie sind kulturabhängig. Daher 







Wenn sich Personen aus unterschiedlichen Kulturkreisen begegnen, ist es nicht 
schwer zu erkennen, dass sie sich auch in Bezug auf mehrere Bereiche 
unterscheiden. Demnächst werden ein paar Kulturmodelle vorgestellt, welche 
versuchen, diese verschiedenen Aspekte der Kultur kategorisch zu unterteilen und 
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5.2.1. Das Kulturmodell von Hofstede 
 
Eine der wichtigsten Kultur-Unterteilungen stammt vom bahnbrechenden Geert 
Hofstede aus den Niederlanden. Er hat einen Fragebogen entwickelt, welcher in 20 
Sprachen übersetzt und in 53 Ländern verteilt und beantwortet wurde. Somit hat er 
insgesamt 116.000 MitarbeiterInnen einer Computer-Firma befragt, und obwohl die 
Fragen, die er gestellt hat, einen Bezug zu Werten in der Arbeit hatten, hat er 
anhand dieser Antworten vier Kultur-Dimensionen erkannt218, welche mittlerweile 
einen Ausgangspunkt für jegliche KulturforscherInnen darstellen. Seine 
ursprünglichen vier Kulturdimensionen (die wurden dann später von einer fünften 
Kulturdimension ergänzt) lauten wie folgt:  
 
Machtdistanz (Power Distance Index: PDI) wird vom Hofstede als ‘‘The extent to 
which the less powerful members of institutions and organizations within a country 
expect and accept that power is distributed unequally219” beschrieben. Mit anderen 
Worten misst die Machtdistanz den Grad der Akzeptanz, Erwartung und Annahme  
der wenig mächtigen Mitglieder (Organisationen und Institutionen einer 
Gesellschaft - wie die Familie z.B.), dass Macht und Wohlstand einfach ungleich 
verteilt wird. Die Machtdistanz steht für Ungleichheit in der Gesellschaft, welche 
immer aus der Position der/des sozial-Benachteiligten definiert wird. In diesem 
Sinne ergänzt Hofstede, dass es selbstverständlich ist, dass Ungleichheit in jeder 
Gesellschaft vorkommen wird, jedoch wird sich der Grad davon in verschiedenen 
Kulturen unterscheiden220. Um die Machtdistanz als eine Kulturdimension 
begreifen und vergleichen zu können muss man bedenken, dass in Kulturen mit 
einer hohen Machtdistanz große Ungleichheit von den Mitgliedern als 
selbstverständlich und somit als unproblematisch wahrgenommen wird, sie sogar 
erwartet wird. Im Gegensatz dazu werden sich die Mitglieder von Ländern mit einer 
niedrigen Machtdistanz gegen eine übermäßige Macht der Institutionen währen221.  
 
Individualismus vs. Kollektivismus (IDV) Diese beiden Kategorien zeigen den 
Integrationsgrad auf, den die Mitglieder einer Gesellschaft in Gruppen aufweisen. 
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Diese Dimension betrifft alle Gesellschaften und Kulturkreise der Welt222: In 
kollektivistischen Gesellschaften wird z.B. erwartet, dass deren Mitglieder stark in 
Gruppen integriert sind (in der Regel sind dies Gruppen mit einer großen Anzahl 
an Familienmitgliedern und engen familiären Beziehungen, welche CousInnen 
mehreren Grades, Tanten und Onkel miteinbeziehen z.B.).  
 
In diesen Gruppen gibt es eine Tendenz dazu, dass Treue und Absicherung 
zusammenhängen. In individualistischen Gesellschaften dagegen sind die 
Bindungen zwischen den Individuen lockerer und es wird nicht erwartet, dass man 
auf so viele Personen Rücksicht nimmt. Dabei übernehmen die Individuen nur für 
sich (und ihre direkten Familienmitglieder) die Verantwortung. Mit anderen Worten 
zeigt diese Dimension auf, wie sehr sich die Individuen durch ihre Mitgliedschaft in 
bestimmten gesellschaftlichen Gruppen definieren223: Mitglieder kollektivistischer 
Gesellschaften setzen sich z.B. in der Regel Ziele, die in Übereinstimmung mit den 
erstrebenswerten Normen ihrer Gruppe stehen, während sich Mitglieder 
individualistischer Gesellschaften als unabhängige und selbstständige Personen 
betrachten, welche sich individuelle Ziele setzen, die nicht unbedingt mit den 
Interessen ihrer Bezugsgruppe zusammenhängen.  
 
Diese Dimension ist diejenige, welche in der Persuasionsforschung am meisten 
berücksichtigt wird224. Han und Shavitt haben ein Experiment durchgeführt, in dem 
sie Werbung einer kollektivistischen Gesellschaft (aus Südkorea) mit Werbung 
einer individualistischen Gesellschaft (aus den Vereinigten Staaten) verglichen 
haben225. Sie haben festgestellt, dass die persuasiven Botschaften der Werbung 
versucht haben unterschiedliche Motivationen anzusprechen, welche im Einklang 
mit dem jeweiligen individualistischen bzw. kollektivistischen kulturellen Denken 
gestanden haben. Werbung aus Südkorea stellte dementsprechend die Vorteile 
des (zu verkaufenden) Produktes für die Gruppe in den Vordergrund, während 
Werbung aus Amerika die Vorteile des Produktes für die einzelnen Individuen 
unterstrichen hat. Diese Erkenntnisse bestätigen, wie bereits besprochen, dass 
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man sich, um effizient kommunizieren zu können, den Werten der jeweiligen 
Gesellschaft anpassen sollte.  
 
Masculinity vs. Femininity (MAS) Diese Dimension beschreibt die 
Rollenverteilung der Geschlechter in einer Gesellschaft und zeigt auf, inwiefern die 
Rollen und deren Übernahme vorbestimmt sind226. In „Masculine“, bzw. in 
männlichen Kulturkreisen, wird die Rolle des Mannes durch Durchhalten und 
Durchsetzungsfähigkeit geprägt, während die Rolle der Frau durch Fürsorglichkeit 
und Untergebenheit gekennzeichnet wird. In „Feminine“ bzw. in weiblichen 
Kulturen, werden die gesellschaftlichen Rollen nicht von diesen externen 
Eigenschaften definiert227.  
 
Unsicherheitsvermeidung (Uncertainty Avoidance Index: UAI) misst inwiefern 
die Mitglieder einer Gesellschaft mit unstrukturierten und unklaren Situationen 
umgehen können, und inwiefern diese Unsicherheit Angstgefühle bei den 
Mitgliedern verursacht. Personen, die einer unsicherheitsvermeidenden Kultur 
angehören, greifen in der Regel zu strikten Maßnahmen (wie Gesetzmäßigkeiten 
und Sicherheitsmassnahmen), die ihren Ursprung in der Religion und in der 
Philosophie haben und neigen dazu, emotionaler zu sein. Kulturen mit einem 
niedrigen Grad an Unsicherheitsvermeidung dagegen sind toleranter, erlauben 
verschiedene Meinungen und streben nicht dazu, die absolute Wahrheit in Bezug 
auf Religion und Philosophie festzuhalten. Des Weiteren sind in diesen 
Kulturkreisen auch verschiedene Ansätze respektiert und die Individuen neigen 
dazu, eher reflektierend und nicht so emotional zu sein228.  
 
Diese ursprünglichen vier Kulturdimensionen wurden durch eine fünfte ergänzt, 
nachdem ForscherInnen aus China die Studie von Hofstede repliziert haben 
(Chinese Culture Connection 1987) und die Dimension der “Long-Term 
Orientation“ (lang- oder kurzfristige Ausrichtung) herausgearbeitet haben229. 
Lang- oder kurzfristige Ausrichtung (Long-Term Orientation: LTO) Diese 
Dimension misst, inwiefern die Traditionen und die herkömmlichen Rollen die 
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Gegenwart beeinflussen, was in Gesellschaften mir einem hohen Grad an 
langfristiger Ausrichtung der Fall ist. Diese Dimension schafft starke und bindende 
soziale Strukturen, welche wandelresistent sind. Dagegen werden in Kulturkreisen 
mit einer kurzfristigen Ausrichtung die Traditionen als Teil der nostalgischen 
Vergangenheit betrachtet. In solchen Kulturen läuft sozialer Wandel relativ einfach 
ab, obwohl die sozialen Bedingungen, die sich daraus ergeben, ziemlich unstabil 
sein können230.  
 
 
5.2.2. Kulturmodelle im Vergleich 
 
Obwohl die Kulturdimensionen von Hofstede die berühmtesten sind, und den 
einfachsten Vergleich zwischen Kulturen ermöglichen, gibt es nichtsdestotrotz 
weitere AutorInnen, die versucht haben, Kulturen nach bestimmten Merkmalen zu 
kategorisieren. Dazu zählen die folgenden Autoren, deren Ansätze demnächst kurz 
angerissen werden:  
 
Hampden-Turner und Trompenaars231 entwickelten anhand ihrer Erfahrung im 
internationalen Geschäftsbetrieb sieben Kategorien, in welche sich Kulturen 
unterscheiden können: 
1. Universalismus vs. Partikularismus (Universalism-Particularism). Es gibt 
Kulturen, die mehr Wert auf Beziehungen statt auf Regeln legen.  
2. Individualistisch vs. kollektivistisch (Individualism-Communit), die in 
Übereinstimmung mit der gleichen Kategorie von Hofstede steht.  
3. Neutralität vs. Emotionalität (Neutral-Affective). Bezeichnet inwiefern Kulturen 
Emotionen unterschiedlich ausdrücken (wie laut oder wie stark sie ausgeprägt 
sind). 
4. Spezifisch vs. diffus (Specific-Diffuse). Bezeichnet wie stark man an den 
Prozessen des öffentlichen Lebens teilnimmt.  
5. Leistung vs. Herkunft (Achievement-Ascription). In manchen Kulturen ist ein 
gewisser Status mitgegeben, in anderen Kulturkreisen muss man ihn sich 
erarbeiten.  
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6. Interne Kontrolle vs. externe Kontrolle (Internal-External). Bezeichnet wie 
unterschiedliche Kulturen mit der Natur umgehen. 
7. Zeit (Time). Bezeichnet, dass unterschiedliche Kulturen auch unterschiedlich mit 
der Zeit umgehen. 
 
Dieser Theorie nach gibt es drei Hauptbeziehungen, in welchen sich die Kulturen 
unterscheiden, und welche diese sieben Dimensionen umfassen: Die Beziehung 
der Individuen mit der Zeit, mit der Natur und mit anderen Individuen232. 
Der Ansatz von Edward T. Hall geht davon aus, dass jede Kultur „tacit frames of 
reference233“ hat, bzw. bestimmte unausgesprochene Bezugsrahmen, welche die 
Kulturen ausmachen. Er hat vier Hauptkulturdimensionen unterschieden234:  
 
1. Zeitverständnis (monochronisches vs. polichronisches), welches sich auch mit 
der Dimension von Zeit von Hampden-Turner und Trompenaars überschneidet;  
2. Raum bzw. persönlicher Abstand (personal space); 
3. Kontext, wobei zwischen „Low- und High-Kontext“ unterschieden wird, was 
aussagt, dass in High-Kontext-Vorgängen die Beziehungsebene zwischen den 
Personen im Vordergrund steht, während in „Low-Kontext-Vorgängen“ es üblich 
ist, dass der Abstand in den Beziehungen größer ist. Er führt als Beispiel die nötige 
Benutzung von Titeln statt Vornamen in „Low-Context“ Kulturen an.  
4. Kommunikation vs. Information 
 
Diese beiden verschiedenen Ansätze weisen darauf hin, dass sich Kulturen 
tatsächlich in vielen Bereichen unterscheiden können, so dass sich auch die 
AutorInnen nicht in den Dimensionen einig sind. Diese Dimensionen, welche 
versuchen die kulturellen Aspekte zu kategorisieren, beeinflussen unbewusste 
alltägliche Abläufe der Mitglieder einer Kultur und könnten einen Einfluss darauf 
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5.3. Kulturelle Werte  
 
Es ist klar, dass sich Länder in vielfältigen Bereichen stark voneinander 
unterscheiden. Trotzdem ist es schwer, die Individuen nach den kulturellen 
Dimensionen zu befragen. Eine Möglichkeit ist, individuelle Eigenschaften zu 
messen, welche mit kulturellen Unterschieden zusammenhängen235, was mit den 
verschiedenen Wertekatalogen möglich ist. 
 
 
5.3.1. Wertekatalog von Schwartz 
 
Shalom Schwartz hat 1992 eine Werteliste entwickelt, die sich dazu eignen könnte, 
individuelle Eigenschaften zu messen. Seine Theorie erlaubt eine genauere 
Trennung von individuellen Faktoren, welche von der Kultur geprägt werden 
können. Er hat 76 nationale Kulturen mit den kulturellen Orientierungen identifiziert 
und somit sieben transnationale und kulturelle Hauptgruppen herausgearbeitet, 
welche gemeinsame Eigenschaften besitzen236. Des Weiteren klassifizierte und 
entwickelte er Werte, indem er Personen gefragt hat, inwiefern bestimmte Werte 
als Richtlinien für ihr Leben dienten237. Darauffolgend hat er zehn Universalwerte 
festgestellt- Werte mit einem universellen Anspruch, bzw. Werte, welche 
unabhängig von sozialen Unterschieden Gültigkeit besitzen, und welche in allen 
Kulturen (in unterschiedlichem Ausmaß) auftreten. Seiner Theorie nach haben 
diese Werte ihren Ursprung in drei menschlichen Bedürfnissen238, welche 
daraufhin als Werte umgesetzt werden müssen, um ihnen erfolgreich nachgehen 
zu können. Diese Bedürfnisse, die Schwartz festgehalten hat, werden demnächst 
auch Bezug nehmend zu weiterer Literatur239 ergänzt und erläutert:  
 
(a) Menschliche Bedürfnisse als biologischer Organismus. Hier stellt sich die Frage 
nach der Eigenständigkeit des Individuums bzw. inwiefern die Personen 
kollektivistisch bzw. individualistisch denken. Daraus entstehen Stimulationswerte.  
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(b) Bedürfnisse der zwischenmenschlichen Interaktion. An dieser Stelle können die 
Individuen entweder das gesamtgesellschaftliche Wohlwollen erstreben oder 
gegeneinander destruktiv antreten, wenn eine ungleiche Machtstruktur vorgegeben 
ist. Dieses Bedürfnis könnte mit der Machtdistanz von Hofstede verglichen werden.  
(c) Überlebensbedürfnis von Gruppen und Gesellschaften. Das dritte Bedürfnis 
stellt dar, wie Individuen mit der sozialen und natürlichen Welt umgehen. Die 
Extrempole sind dabei, wie sich Menschen der Welt anpassen und diese verstehen 
wollen, und wie die Individuen die Welt für die eigenen Zwecke verändern 
möchten. Werte wie Konformität z.B. haben in dem Bedürfnis ihren Ursprung.  
 
Aus diesen drei Bedürfnissen lassen sich die zehn Universalwerte ableiten, welche 
als Ausgangspunkt dienen können, um länderübergreifende Einstellungen und 
Verhaltensweisen zu verstehen240. Diese Werte lassen sich unterschiedlich 
erkennen und erklären:  
 





Independent thought and action 
(choosing, creating, exploring) 
Creativity, freedom, 





Excitement, novelty, and 
challenge in life 





Pleasure and sensuous 
gratification for oneself 
Pleasure, enjoying life 
Achievement 
[Leistung] 
Personal success through 
demonstrating competence 
according to social standards 
















Social status and prestige, 
control or dominance over 
people and resources 
Social power, authority, wealth 
Security 
[Sicherheit] 
Safety, harmony, and stability 
of society, relationships and self 
Family security, national 
security, social order, clean, 
reciprocation of favors 
Conformity 
[Konformität] 
Restraint of actions, inclinations 
and impulses likely to upset or 
harm others and violate social 
expectations or norms 
Self-discipline, obedient, 











Respect, commitment, and 
acceptance of the customs and 
ideas that traditional culture or 
religion provide 
Accepting one’s portion in life, 
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Preservation and enhancement 
of the welfare of people with 
whom one is in frequent 
personal contact 













tolerance, and protection for the 
welfare of all people and for 
nature 
Broadminded, wisdom, social 
justice, equality, a world at 
peace, a world of beauty, unity 
with nature, protecting the 
environment  
TABELLE 1: Zusammengeführte Tabelle - Definitions of Value Types in Terms of Their Goals and 
the Single Values that Represent Them. In: Sagie/Schwartz: 2000. S.468 (Stand: 08.07.2011) 
Die Universalwerte unterscheiden sich in dem Ausmaß und in der Ausprägung, in 
denen sie vorkommen. Manche Werte werden in bestimmten Kulturen als 
bedeutsamer erachtet als andere. Hinzu kommt, dass die Wichtigkeit, welche die 
Individuen den Werten zuordnen, wesentlich von dem Grad abhängt, in welchem 
sie mit den Anliegen der Individuen zusammenhängen und inwiefern sie weiteren 
Werten dienen241.  
Schwartz betrachtet seine Universalwerte als in einen Kreis integrierte Werte. Je 
näher sie zueinander sind, desto eher sind sie miteinander kompatibel. In diesem 
Sinne meint er: “Concieving values as organized in a circular motivational structure 
has a critical implication for the relations of values to other variables. It implies that 
the whole set of 10 values relates to any other variable in an integrated manner242” 









ABBILDUNG 4: Structural Relations Among the 10 Values and the Two Dimensions.  
In: Davidov/Schmidt/Schwartz: 2008. S.425 
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Nach diesem Verständnis stehen die Werte in einer ständigen Beziehung 
zueinander, was diesen Ansatz von anderen Kulturkategorisierungen 
hervorhebt243. Hofstede dagegen hat seine Dimensionen als voneinander 
unabhängig dargestellt. Des Weiteren scheint die Motivationsstruktur, welche die 
Werte regelt, länderübergreifend die gleiche zu sein244.  Wie bereits erklärt spielt 
bei der Verankerung von Einstellungen das “Commitment” eine große Rolle. Zur 
Wiederholung: der Begriff wird als die Stärke definiert, mit der sich eine Person 
herrschenden Einstellungen verbunden fühlt245. Da Werte auch zu den verankerten 
Einstellungen zählen, spielt die Bindung bzw. das Commitment dazu eine 
dementsprechende wichtige Rolle. Die Bindung an gemeinsame Werte hilft den 
Mitgliedern einer Gesellschaft, sich miteinander zu identifizieren, sich gemeinsame 
Ziele zu setzen, aber vor allem sich an Konventionen und Normen zu halten, 
welche hilfreich sind, um diese gemeinsam gesetzten Ziele zu verfolgen und zu 
erreichen246. 
Des Weiteren vertiefen Schwartz und Sagie zwei Aspekte, welche die Werte 
betreffen, beeinflussen und ausformen, und die an dieser Stelle auch 
erwähnenswert sind, nämlich die sozioökonomische Entwicklung eines Landes 
bzw. dessen Modernisierung und das Demokratisierungsniveau desgleichen in 
Bezug auf die politischen Rechte und die Bürgerrechte247. Diese beiden Aspekte 
können in weiterem Sinne Aufschluss darüber geben (und gleichzeitig auch einen 
Einfluss darauf haben), wie die Werte einer Gesellschaft in Bezug aufeinander 
stehen.  
 
5.3.2. Wertehierarchie nach Grimm 
 
Im Rahmen seines Talkshow-Projekts an der Universität Mannheim entwickelte 
auch Jürgen Grimm auf der Grundlage von den besprochenen Schwartz-Werten 
einen Werte-Hierarchie-Test, wobei seine Unterteilung zugleich in drei Kategorien 
und fünf Subkategorien erfolgt. Die zwei Hauptvorteile dieser Unterteilung sind, 
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dass erstens diese Werthierarchie flexibel ist und somit nach den Schwartz 
Wertkategorien ausgewertet werden kann, und zweitens, dass es dadurch möglich 
wird, Werte zwischen Individuum und Gesellschaft zu unterscheiden.  Die folgende 


















Sozialwerte (GZ), welche 
lebensweltlich verwurzelt 
sind und auf dem 
unmittelbaren 
Miteinander von 































(GS), welche für eine 
legitimierte Ordnung 



























(IS), welche auf der 
Geltungsansprüche der 
Einzelnen zielen und 






















Einzelnen in der 
Gesellschaft). 
Gratifikation  
(G), welche auf den 
erwarteten Anteil an 
gesellschaftlichen 
Reichtum zielen und 




* N/E: Nicht eingeordnet 
 
TABELLE 2: Zusammengeführte Tabelle – Systematik des Werte-Hierarchie-Tests.  
In: Grimm: 2006. S.47ff 
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5.4. Analyse der Länder  
 
An dieser Stelle stellt es sich als relevant heraus, die Länder in Bezug auf die 
Wertesysteme, welche die Kulturen prägen, zu analysieren. Die Ähnlichkeiten 
zwischen Regionen, die nah beieinander liegen, ist auf die Geschichte, die 
Sprache, die Religion, sowie auf die Ausbreitung von Normen und Institutionen 
zurückzuführen249. In diesem Sinne hat Schwartz sieben transnationale kulturelle 
Gruppierungen erstellt, welche auf diese Ähnlichkeiten zwischen den Kulturen 
beruhen250: westeuropäische Länder, englischsprechende Länder, Lateinamerika, 
Osteuropa, Südasien, konfuzianistisch beeinflusste Länder, Afrika und Mittlerer 
Osten.  
 
5.4.1. Mexiko  
 
Mexiko ist ein Land, das an Belize, Guatemala und an den Vereinigten Staaten von 
Amerika grenzt. Nach der transnationalen Gruppierung von Schwartz zählt es zu 
Nordamerika und gleichzeitig zu Lateinamerika. 
 
Laut Schwartz kann man den lateinamerikanischen Bereich als den weltweiten 
Durchschnitt betrachten. Dies begründet sich darin, dass die Region einen starken 
europäischen Einfluss hatte (mit der Ausnahme von Bolivien und Peru). Des 
Weiteren zeichnet sich Lateinamerika dadurch aus, dass in der Region eine 
ziemlich homogene Mentalität herrscht251.  
 
Wenn man die kulturellen Dimensionen von Hofstede betrachtet und mit den 
Kategorien von Schwartz vergleicht, kommt man auch zu dem Schluss, dass 
Mexiko starke Ähnlichkeiten mit anderen lateinamerikanischen Ländern 
aufweist252. Die folgende Abbildung, welche aus der Website von Hofstede 
stammt, zeigt die Ausprägung seiner kulturellen Dimensionen (Machtdistanz, 
Individualismus, Masculinity und Unsicherheitsvermeidung) in Mexiko:  
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ABBILDUNG 5: Geert Hofstede Cultural Dimensions. Mexico. In: Hofstede: 2011.  
Online unter: http://www.geert-hofstede.com/hofstede_mexico.shtml (Stand: 16.06.2011) 
 
Die Aufschlüsselung der Tabelle stammt ebenso aus der Website von Hofstede253: 
Mexiko erzielt eine Machtdistanz von 81 (lateinamerikanischer Vergleich: 70), was 
bedeutet, dass es eine stark ausgeprägte Macht- und Geldungleichheit innerhalb 
der mexikanischen Kultur gibt, welche von der Gesellschaft als selbstverständlich 
wahrgenommen wird.  
Was den Individualismus betrifft, erzielt Mexiko eine Punktzahl von 30 
(lateinamerikanischer Vergleich: 21), was heißt, dass es sich um ein Land mit einer 
eher kollektivistischen Denkweise handelt, in dem Beziehungen im Vordergrund 
stehen.  
Des Weiteren erzielt Mexiko den zweithöchsten Masculinity-Wert in Lateinamerika 
mit einer Punktzahl von 69 was bedeutet, dass die Differenzierung von Rollen sehr 
ausgeprägt ist. Mit anderen Worten kontrollieren Männer einen Großteil der 
gesellschaftlichen Macht.  
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Die höchste Punktzahl erzielt Mexiko bei der Unsicherheitsvermeidung (82) was 
bedeutet, dass die Gesellschaft Veränderungen ungern annimmt und lieber Risiko 





In der transnationalen Kulturgruppierung von Schwartz gehört Österreich zu 
Mitteleuropa und zu den westeuropäischen Ländern254: Die Merkmale dieser 
Regionen sind unter anderem, dass sie besonders viel Wert auf den 
Individualismus, (und insbesondere auf die intellektuelle Selbstständigkeit) legen. 
Schwartz nach spiegelt dieses Profil eine demokratische Region wider, welcher die 
Umwelt und die in ihr befindlichen ökologischen Systeme ein Anliegen sind. Es ist 
wichtig anzumerken, dass obwohl die Länder, die dieser Kategorie angehören 
Ähnlichkeiten aufweisen, es nichtsdestotrotz wesentliche Unterschiede zwischen 
den einzelnen europäischen Ländern gibt. In den Kulturdimensionen von Hofstede, 
welche auf seiner Webpage zu finden sind,  erzielt Österreich bei der Ausprägung 
der verschiedenen Dimensionen folgende Punktzahl:  
 
ABBILDUNG 6: Geert Hofstede Cultural Dimensions. Austria. In: Hofstede: 2011.  
Online unter: http://www.geert-hofstede.com/hofstede_austria.shtml (Stand: 16.06.2011) 
                                               
254
 Vgl. Schwartz: 2006. S.158 
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Die Aufschlüsselung der Tabelle255 zeigt deutlich, dass die höchste Punktzahl, 
welche Österreich erzielt, in der Dimension der Masculinity mit 79 Punkten zu 
finden ist. Dies weist auf einen großen Abstand zwischen männlichen und 
weiblichen Rollen in der Gesellschaft hin. Die zweithöchste Punktzahl (70) wird in 




Aus seiner Theorie macht Schwartz eine Abbildung, welche sieben wesentliche 
Faktoren identifiziert. Er setzt sie zunächst in Bezug zu 76 nationalen Kulturen256. 
In folgender Abbildung sind Mexiko und Österreich hervorgehoben zu sehen, um 
einen eindeutigeren Vergleich zwischen den beiden Ländern zu ermöglichen. 
 
 
ABBILDUNG 7:  Co-Plot Map of 76 National Groups on Seven Cultural Orientations  
(coefficient alienation .11). In: Schwartz: 2006. S.156. 
 
Die sieben Dimensionen, die hier repräsentiert werden, beziehen sich auf die drei  
                                               
255
 Vgl. Hofstede: 2011. (Stand: 16.06.2011) 
256
 Vgl. Schwartz: 2006. S.137 
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menschlichen Bedürfnisse257, welche bereits besprochen wurden und als Werte 
umgesetzt werden (können): 
 
 (a) Menschliche Bedürfnisse als biologischer Organismus, bei denen sich die 
Frage nach der Eigenständigkeit des Individuums stellt. Die Extrempole dabei sind 
Autonomy (Intellectual Autonomy und Affective Autonomy) vs. Embededness 
(welche sich auf den Grad der Kollektivität bezieht)258. 
(b) Bedürfnisse der zwischenmenschlichen Interaktion, wobei die Machstruktur 
erkennbar wird. Die Extrempole sind Egalitarianism (in welchem man das 
Wohlwollen der allgemeinen Wohlfahrt anstrebt) vs. Hierarchy (welche sich auf 
hierarchische Systeme bezieht, in welchen die Macht ungleich verteilt ist und eine 
„Rollenverteilung“ stattfindet)259. 
 (c) Überlebensbedürfnis von Gruppen und Gesellschaften, womit die Einstellung 
der Welt gegenüber gemeint ist. Die zwei Extreme sind:  
Harmony (im Einklang mit der Natur zu stehen und sich dafür einzusetzen) vs. 
Mastery (der Versuch, die Welt zu verändern, um persönliche Ziele zu 
erreichen)260. 
 
Es ist klar zu erkennen, dass Mexiko in Bezug auf die sieben wesentlichen 
Faktoren von Schwartz relativ mittig steht, während Österreich eine klare Tendenz 
aufweist. In diesem Sinne strebt Österreich vielmehr nach intellektueller 
Eigenständigkeit und Gleichheit in der Gesellschaft.  
 
Diese Aussagen über die Länder stimmen im Vergleich mit anderen AutorInnen 
weitgehend überein. Eine weitere Gegenüberstellung kann mit den Modellen von 
Hofstede (und seiner Webpage) gezogen werden. „The 5D Model of professor 
Geert Hofstede“ stellt somit die bereits ausführlich beschriebenen 
Kulturdimensionen dar und vergleicht sie, wobei Daten über die lang- und 
kurzfristige Ausrichtung für Mexiko weiterhin nicht verfügbar sind.  
 
                                               
257
 Vgl. Knafo/Roccas/Sagiv/Schwartz: 2002. S. 790 
258
 Vgl. Schwartz: 2006. S.140 
259
 Vgl. ebd.: S.140f 
260
 Vgl. ebd.: S.141 
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In der Tabelle wird deutlich, dass der größte Abstand der Kulturdimensionen beider 
Länder in Bezug auf die Machtdistanz besteht (was auch die Gleichheit in einer 
Gesellschaft widerspiegelt) gefolgt vom Individualismus (was sich mit der 
Eigenständigkeit gleichsetzt), was die Argumente von Schwartz bestätigt.   
 





Um diese Unterschiede in Bezug auf die Macht-Werte zu erklären, begründen 
Schwartz und Sagie deren Ursprung in den wirtschaftlichen Verhältnissen des 
jeweiligen Landes. Schwartz und Sagie nach sind somit Macht-Werte die 
unwichtigsten in den meisten Ländern. Dies begründen sie damit, dass die 
Mitglieder von entwickelten Ländern sie als nicht gerechtfertigte Begründungen für 
das Verhalten sehen. Einfacher gesagt sind diese Werte in hochentwickelten 
Ländern verpönt. In unterentwickelten Ländern dagegen, wo die Armut verbreiteter 
ist und ein Mangel an Ressourcen bestehen kann, wird diese Konkurrenz um 
Ressourcen als selbstverständlicher angesehen261. Hinzu kommt noch, dass in 
ärmeren Ländern Unsicherheit in Bezug auf die menschlichen Grundbedürfnisse 
herrscht. Insofern formen die sozioökonomische Entwicklung eines Landes und 
dessen Demokratisierungsniveau in Bezug auf die politischen Rechte und die 
                                               
261
 Vgl. Sagie/Schwartz: 2000. S.472 (Stand: 08.07.2011) 
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Bürgerrechte die Werte aus, und haben somit schließlich einen Einfluss auf die 
Einstellung einer ganzen Gesellschaft262. In diesem Sinne ist es als letzte 
Gegenüberstellung auch interessant zu vergleichen, wie die demokratische 
Qualität beider Länder ist, weil das ja ebenfalls mit den Werten zusammenhängt. 
Dies wird anhand des „Democracy Ranking 2010263“ erfolgen, welches die 
Demokratiequalität von 100 Ländern aufreiht. Ein Ausgangspunkt dieses Rankings 
ist dass „Human Rights“ und „Human Development“ (im Sinne von 
sozioökonomischer bzw. gesellschaftlicher Entwicklung) miteinander verschränkt 
werden.  
In dem Ranking befindet sich Mexiko auf Platz 51 (hinter Mongolei und Ecuador). 
Die demokratische Qualität hat sich somit in den letzten Jahren eindeutig 
verschlechtert, da Mexiko in den Jahren 2005-2006 noch auf Platz 44 war264. 
Österreich dagegen ist seit dem Jahr 2005 auf Platz 11 geblieben (hinter 
Großbritannien, Deutschland und Irland), was im internationalen Durchschnitt 
ziemlich gut ist. Trotz der guten Ergebnisse in Bezug auf Wirtschaft und 
Gesundheit, haben sich jedoch die Bedingungen in Österreich sowohl im 
politischen Bereich als auch im Bereich der „gender equality“ verschlechtert265.   
Interessant anzumerken ist, dass diese Verschlechterung der „Gleichberechtigung 
der Geschlechter“ in Österreich höchstwahrscheinlich mit dem hohen Masulinity-
Wert, welchen Hofstede erkannt hat, zusammenhängt, und dass die 
Verschlechterung der Demokratie in Mexiko auch mit der Vergrößerung der 
Machtdistanz zu tun hat.  
Zusammenfassend lässt sich sagen, dass Österreich und Mexiko sehr 
unterschiedlich in Bezug auf Kultur, Sprache, geschichtliche Entwicklung und vor 
allem in Bezug auf die Werte sind. Dessen ungeachtet wäre es interessant 
herauszufinden, ob und inwieweit diese kulturellen Eigenheiten, die sich in den 
Werten widerspiegeln, Mitglieder aus beiden Ländern bei der Aufnahme von 
Argumenten beeinflusst.  
                                               
262
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 Vgl. ebd.: S. 9f  
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6. FORSCHUNGSMETHODE UND BEGRÜNDUNG DER AUSWAHL 
 
 
Der Schwepunkt dieser Arbeit liegt darin, einen Zusammenhang zwischen Kultur 
und persuasiver Kommunkation zu finden. Hoeken und Hornikx haben vier 
Argumentationstypen der persuasiven Kommunikation unterschieden: 
anekdotische-, statistische-, kausale- und ExpertInnen-Aussagen. Ihrer Annahme 
nach werden die Angehörigen unterschiedlicher Kulturen auch über eine 
unterschiedliche Auffassung und Verarbeitung von Aussagen verfügen266 und 
kommen nach ihren Untersuchungen267 zu der Erkenntnis, dass sich FranzösInnen 
und NiederländInnen in der Wahrnehmung der Argumentationstypen 
unterscheiden. Diese Arbeit greift diese Studie wieder auf und vergleicht 
diesbezüglich Österreich und Mexiko. Es ist wichtig anzumerken, dass das 
Verfahren durch weitere Aspekte ergänzt wurde, und dass nach besonderen 
Merkmalen in Bezug auf die kulturellen Werte gefragt wurde. Insofern wurde der 
kulturelle Einfluss der persuasiven Kommunikation unter Berücksichtigung der vier 
Argumentationstypen untersucht. Die Auswahl der Länder begründet sich durch 
den persönlichen Bezug und das Interesse der Autorin an beiden Ländern und in 
der Tatsache, dass es durch diesen persönlichen Bezug möglich war, die größte 
Hürde- nämlich die der Sprache- zu überwinden. Die 
kommunikationswissenschaftliche Relevanz dieser Arbeit liegt darin, dass auf 
einen Aspekt der persuasiven Kommunikation näher eingegangen wird, um einen 
Einblick darüber geben zu können, wie tiefgreifend die Kommunikation durch die 
Kultur geprägt wird.  
                                               
266
 Vgl. Hoeken/Hornikx: 2007. S.446 (Stand: 01.04.2011). 
267
 Vgl. Hoeken/Hornikx: 2005. S.1 (Stand: 01.04.2011). 
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6.1. Forschungsfragen und Hypothesen 
 
Der Begriff „Kultur“ (anhand der Definition nach Jenks268) umfasst folgende 
Bereiche: 
- eine mentale bzw. eine kognitive Kategorie, welche auf die psychologischen 
Eigenschaften, die Denkweise und das Verhalten einer Gruppe hindeutet; 
- die Widerspiegelung der Kollektivität;  
- soziale, ökonomische, politische und sprachliche Systeme und 
- die Lebensart der Personen.  
 
Wenn man sich überlegt, dass diese einzelnen Aspekte, die den Begriff „Kultur“ 
ausmachen, gleichzeitig von weiteren Faktoren beeinflusst werden, wie z.B. die 
konstruierten geteilten subjektiven Interpretationen bzw. Bedeutungen, die eine 
Rolle in unserer symbolischen Welt spielen, und welche die Zugehörigkeit der 
Personen in einer Gruppe oder Gesellschaft bestimmen und im weitesten Sinne 
die einzigartige Umweltbewältigung der Mitglieder dieser Gesellschaft lenken 
(können), entsteht ein Erklärungsbedarf nach den Bedingungen, die die eigene 
Persönlichkeit in einem kulturellen Kontext schleifen und prägen. Somit wird in der 
Arbeit das Konzept wie Kultur -und auch die heutige Kultur im Wandel, bzw. wie 
wir sie erleben- Menschen prägt und die sich daraus ergebenden 
Identifizierungsmöglichkeiten, die sich gleichzeitig damit verflechten, vertieft und 
auch ausführlich erklärt. Darin wird auch begründet, warum die Fragen zur 
nationalen Identität einen Teil der Empirie darstellen. 
 
Aus diesen Überlegungen heraus ergeben sich mehrere Forschungsfragen und 
Hypothesen in Bezug auf die vorliegende Arbeit. Die erste Frage, die sich 
darauffolgend stellt ist ob (und auch inwieweit) diese kulturellen Aspekte die 
Aufnahme von Botschaften in verschiedenen Kulturkreisen beeinflussen können, 
und wie genau diese Individuen den Begriff der Kultur auffassen werden. Daher 
wird auch die eigene Definition der Befragten bzw. ihre eigene Abgrenzung der 
„Kultur“ von Relevanz sein. Die allgemeine Frage, die sich daraus ergibt, lautet 
demzufolge: Ob und inwieweit beeinflusst Kultur die Aufnahme von Argumenten?  
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Das Problem bei dieser Forschungsfrage ist jedoch, dass man den Begriff der 
„Argumente“ nicht generalisieren darf. Um diese Frage erfolgreich beantworten zu 
können, wurde der Begriff der „Argumente“ genau eingeführt, erklärt und 
schließlich unterteilt. Argumente werden daher in dieser Arbeit als eine Form der 
persuasiven Kommunikation gesehen. Dies geschieht anhand der Literatur von 
Hoeken und Hornikx: sie haben in ihrer Untersuchung vier Argumentationstypen 
unterschieden: anekdotische-, statistische-, kausale- und ExpertInnen-Aussagen. 
Als Einführung dazu wurde auf die Persuasionstheorie und die damit 
zusammenhängenden verankerten Einstellungen, welche dafür sorgen, dass das 
Verhalten konsequent und einstimmig wirkt, genauer eingegangen. Daraus wurde 
eine Unterteilung der Argumentationstypen mithilfe von unterschiedlichen 
Beweisen und Belegen unternommen, welche darauf abzielen, die Botschaft 
überzeugender zu machen. Somit ergibt sich die zweite Forschungsfrage in Bezug 
auf zwei Länder, welche sich extrem unterscheiden: Welche Art von Aussagen 
(anekdotische, statistische, kausale oder ExpertInnen-Aussagen) erzielen 
eine bessere Wirkung in Österreich bzw. in Mexiko? Die Hypothesen dazu 
werden in Zusammenhang mit den Ergebnissen des Experiments von Hoeken und 
Hornikx vermutet.  
 
Man darf aber auch nicht außer Acht lassen, dass zu jeder Kultur damit unmittelbar 
zusammenhängende Werte gehören. Sie werden durch die jeweiligen 
Sozialisationsprozesse, sowie durch die individuellen und kognitiven Prozesse 
angeeignet, so dass in letzter Instanz die Bausteine unserer Denkweise gelegt 
werden, was verständlicherweise mehrere Bereiche des Lebens beeinflusst 
(Lernmethoden inklusive). In der Forschung gab es schon etliche Versuche, diese 
kulturellen Werte zu kategorisieren, da sie ja von grundlegender Bedeutung sein 
können, um fremdes Verhalten und Verhaltensweisen zu erklären, und zum Teil 
auch vorauszusagen. Die nächste Forschungsfrage erfolgt somit anhand einer der 
bekanntesten Unterteilungen der kulturellen Werte, nämlich: Beeinflusst die 
Wertorientierung die Aufnahme von Argumenten? Werden Argumente 
einfacher aufgenommen und akzeptiert von Mitgliedern einer Kultur, welche 
eine niedrige bzw. höhere „Machtdistanz“(Hofstede) aufweisen? Es könnte 
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sein, dass Mitglieder aus einer Gesellschaft mit einer höheren Machtdistanz269 
Argumente einfacher aufnehmen und akzeptieren, dadurch dass sie auch 
Diskrepanzen (wie die Ungleichheiten innerhalb deren Gesellschaft) im Alltag auch 
als selbstverständlich wahrnehmen und akzeptieren ohne diese überhaupt 
hinterzufragen.  
 
Die letzte Forschungsfrage umfasst all jene Aspekte, die bereits dargestellt worden 
sind, und berücksichtigt sowohl die Identität als auch die Argumentationsform 
sowie die Wertorientierung: Wovon ist der Einfluss der Argumente abhängig?  
 
Schließlich stellt es sich abseits der Empirie als sinnvoll heraus, die gegebenen 
kulturellen Unterschiede zu erkennen und diese auch anzuerkennen. In dem 
Bestreben die Arbeit abzurunden und Klarheit zu schaffen, um die interkulturellen 
Differenzen nachzuempfinden, ist es von großer Bedeutung anzusprechen, wie 
diese kulturellen Unterschiede überhaupt zustande kommen und in welchen 
Situationen sie sich als problematisch erweisen können, sodass man lernen kann, 
diese erfolgreich zu bewältigen. Diese Aspekte werden somit in der Arbeit mit 
ausreichend Literatur gedeckt, und sind im Kapitel über die interkulturelle 
Kommunikation zu finden.  
 
Zusammenfassend lauten die Forschungsfragen und Hypothesen dieser Arbeit wie 
folgt:    
FFa. Welche Art von Aussagen (anekdotische, statistische, kausale und 
ExpertInnen-Aussagen) erzielen eine bessere Wirkung in Österreich bzw. in 
Mexiko? 
H b1: Statistische Aussagen erzielen eine bessere Wirkung in Österreich. 
H b2: Anekdotische Aussagen erzielen eine bessere Wirkung in Mexiko. 
FFb. Beeinflusst die Wertorientierung die Aufnahme von Argumenten? Werden 
Argumente einfacher aufgenommen und akzeptiert von Mitgliedern einer 
Kultur, welche eine niedrige bzw. höhere „Machtdistanz“(Hofstede) 
aufweisen? 
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Hc1: Mitglieder einer Kultur, welche eine höhere Machtdistanz aufweisen, 
bewerten die Aussagen besser. 
FFc. Wovon ist der Einfluss der Argumente abhängig? Von der 
Auseinandersetzung mit bestimmten Themen? Von der Argumentation? Von 
der Wertorientierung? Oder von der kulturellen Identität? 





Die Befragung ist eine reaktive Erhebungsmethode, welche unverzichtbar für die 
Erforschung von Einstellungen und Meinungen ist. Insofern stellt die Befragung die 
optimale Methode dar, um die bereits erwähnten Forschungsfragen dieser Arbeit 
zu beantworten.  Die ausgewählte Form der Befragung war in diesem Fall ein 
Online-Fragebogen, damit sich die Verbreitung in beiden Ländern (Mexiko und 
Österreich) einfacher gestalten konnte. Des Weiteren handelte es sich um eine 
vollständig strukturierte Befragung, da die Fragen geschlossen waren.  
 
Obwohl man mit geschlossenen Fragen nur Antworten in vorgegebenen 
Kategorien erhält, überwiegen die Vorteile270, die sich daraus ergeben, wie zum 
Beispiel eine vereinfachte Vergleichbarkeit der Ergebnisse, eine höhere 
Durchführungs- und Auswertungsobjektivität sowie eine leichtere Beantwortbarkeit 





Der anonyme Fragebogen wurde unter Berücksichtigung der Empfehlungen von 
Dillman’s „Total Design Method“ erstellt. Seine Empfehlungen, die von Hippler271 
zusammengefasst wurden, dienten als eine erste Richtlinie für die Verständlichkeit 
und vereinfachen die Beantwortbarkeit des Fragebogens. Berücksichtigt wurde 
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unter anderem und an erster Stelle der Hinweis zum Datenschutz; zweitens die 
Anordnung der Fragen, wobei man mit leichten und interessanten Fragen 
beginnen und inhaltlich gleiche Fragen zusammensetzen soll. Dabei ist es 
empfehlenswert, sensible oder heikle Fragen, sowie die demographischen Daten 
(welche für diese Studie Geschlecht, Staatsbürgerschaft, Alter und höchste 
abgeschlossene Ausbildung waren) am Ende des Fragebogens zu stellen; drittens 
das Design der Fragen, welches übersichtlich und geordnet bleiben soll. Ein 
weiterer wichtiger Hinweis war auch, dass der Fragebogen nicht allzu lang sein soll 
und es wurde ebenfalls empfohlen, dass die Seitenzahl 12 bis maximal 16 Seiten 
nicht überschreitet272.  
 
Des Weiteren wurde die Mehrheit der Aussagen mit einer “Likert-Skala273” 
gemessen, welches ein Skalierungsverfahren ist. Die Skala ist nach Rensis Likert 
benannt, da er im Jahr 1932 dieses Format entwickelte. Hierbei ist der/die 
TeilnehmerIn dazu aufgefordert, den Grad der Übereinstimmung zu einer Aussage 
in einer Skala einzutragen. Es werden dabei keine Fragen an sich gestellt, sondern 
es handelt sich vielmehr um eine Feststellung, und die Versuchsperson soll dabei 
angeben, wie sehr die Aussage seiner/ihrer eigene Meinung entspricht.  
 
Anderson und Arsenault274 empfehlen folgende Tipps um aussagekräftige Likert-
Skalen zu erstellen: Sätze sollten möglichst kurz und aussagekräftig gehalten 
werden, sie sollten sich auf die Gegenwart beziehen und Verallgemeinerungen 
sowie Missverständnisse bzw. Mehrdeutigkeit oder eine Doppelverneinung 
vermeiden. Wörter wie: „immer“, „alle“, „nichts“ und „nie“ sollten vermieden werden, 
und von der Benutzung von Wörtern wie „nur“ und „bloß“, sowie von welchen, die 
unverständlich sein könnten, wird abgeraten.  
 
Des Weiteren empfehlen die Autoren eine 5-Punkte-Likert-Skala, sodass die 
TeilnehmerInnen die Möglichkeit dazu haben, eine neutrale Position zu beziehen. 
Der Empfehlung meines Betreuers nach wäre jedoch eine 7er- oder 8er-Skalierung 
besser, weil dadurch feinere Unterschiede sichtbar werden können (im Gegensatz 
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zu der 5er Skala, in welcher man einfach nur die Extrempole benennt). Insofern 
wurde für diese Studie eine 7er-Skala benutzt, in welcher man sowohl eine 
neutrale Position beziehen kann als auch feinere Unterschiede erkennbar werden. 
Weiters und aus Gründen der Einheitlichkeit wurden alle Skalierungen analog 
vorgenommen.  
 
Diese Befragung baute auf vier Säulen auf, auf welche demnächst genauer 
eingegangen wird, nämlich:  
 Persuasive Aussagen  
 Nationale Identität und deren Kategorien  
 Werte-Hierarchie  
 Kulturverständnis.  
 
Diese Aspekte sollten Aufschluss darüber geben, wie stark kulturell geprägt die 
TeilnehmerInnen des Experiments sind und wie unterschiedlich die persuasiven 
Aussagen wahrgenommen werden. Mit anderen Worten erfassen diese vier 
Säulen die nötigen Aspekte, um die Forschungsfragen erfolgreich zu beantworten. 
 
 
6.2.2. Operationalisierung und Aufbau des Fragebogens 
 
Der Fragebogen wurde, wie von Hoeken und Hornikx275 empfohlen, zu „Meinungen 
zu sozialen Themen“ umbenannt, um die Beantwortung der Fragen durch die 
TeilnehmerInnen nach sozialer Erwünschtheit zu vermeiden. Mit anderen Worten 
wird dadurch versucht zu vermeiden, dass die Befragten den tatsächlichen Zweck 
des Fragebogens durchschauen, und ihn dadurch, beim Versuch sich im besten 
Licht darzustellen, anders ausfüllen und somit die Endergebnisse beeinflussen.   
 
Der Endfragebogen bestand aus vier Hauptteilen, welche sich auf den Theorieteil 
stützen, sowie aus den abschließenden demographischen Daten. Auf die 
einzelnen Teile des Fragebogens wird nun im Folgenden genauer eingegangen: 
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6.2.2.1. KASE-Fragen (kausale-, anekdotische-, statistische-, und 
ExpertInnen-Aussagen) Hoeken und Hornikx (2005). 
 
Die kausalen-, anekdotischen-, statistischen-, und ExpertInnen-Aussagen276 
basieren auf die Untersuchung von Hoeken und Hornikx und wurden nach diesem 
Vorbild erstellt. Diese messen die Annahme der (persuasiven) Botschaften. Die 
Autoren empfehlen dabei gemäßigte wahrscheinliche Aussagen (moderately 
probable claims), welche dann in die vier Argumentationstypen umgewandelt 
wurden.  
 
Nach Absprache mit dem Univ. -Prof. Dr. Grimm der Universität Wien stellte sich 
aber heraus, dass eine Notwendigkeit der Trennschärfe dieser Aussagen besteht. 
Dies wird in der Tatsache begründet, dass die vier Argumentationstypen durchaus 
eine implizite Kausalität enthalten, welche schwer zu vermeiden und zu trennen ist. 
Somit sind alle vier Aussagen bis zu einem bestimmten Punkt kausale Aussagen. 
Mit anderen Worten weisen die anekdotischen-, statistischen- und ExpertInnen-
Aussagen immer auf eine gewisse Kausalität hin, bzw. die Kausalität schwingt 
immer zwischen den Zeilen mit. An dieser Stelle- auch um die Validität der 
Operationalisierung gewährleisten zu können- ist es nötig die Kriterien zu 
erwähnen, nach welchen die vier Argumentationstypen in dem Fragebogen erstellt 
worden sind, um eine Verallgemeinerung der Kausalitätsrichtung zu vermeiden.  
 
Die anekdotischen-, statistischen- und ExpertInnen-Aussagen wurden als 
Aussagen mit impliziter Kausalität eingeordnet (bzw. als „Aussagen der 
anekdotischen Kausalität“, „Aussagen der statistischen Kausalität“ und „Aussagen 
mit durch die ExpertInnen beglaubigter Kausalität“). Bei deren Satzbildung durften 
Wörter wie „um zu“, „wenn“ oder „mittlerweile“ vorkommen. Wörter wie „da“ und 
„weil“ (welche eindeutiger auf die Kausalität hinweisen) sollten dabei vermieden 
werden. Des Weiteren wurden diese drei Aussagen in dem Fragebogen lokalisiert, 
bzw. die Namen, die Orte und die Universitäten der erfundenen erwähnten 
Personen dem jeweiligen Land angepasst. Die kausalen Aussagen dagegen, 
welche eine explizite Kausalität mit einbeziehen, wurden auch als „gesetzte 
                                               
276
 Vgl. Hoeken/Hornikx: 2007. S.463 (Stand: 01.04.2011). 
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Kausalität“ verstanden, insofern hatten sie auch keinen Lokalitätsbezug, sondern 
einen allgemeinen Anspruch. Wichtig zu erwähnen ist, dass bei deren Satzbildung 
Wörter wie „weil“ und „da“ erwünscht waren. Um diese Kriterien der Trennschärfe 
der Begriffe einzuhalten, wurde abschließend der Grad der Kausalität der 
Aussagen im Pretest überprüft um festzustellen, ob die „gesetzte Kausalität“ auch 
als solche erkannt wurde. 
  
Weitere Empfehlungen von Hoeken und Hornikx277 für die Erstellung der 
Argumentationstypen, und welche für diese Arbeit auch in Anspruch genommen 
wurden, lauten wie folgt:  
 
- Anekdotische Aussagen wurden durch einen kleinen Erfahrungsbericht von 
unbekannten Menschen operationalisiert. 
- Die statistischen Aussagen basierten auf „Studien“ mit einem großen 
Stichprobenumfang (138, 246, 315, 364 und 429), wobei dementsprechend 
eine große Prozentzahl der „TeilnehmerInnen“ (71%, 74%, 77%, 79% und 
82%) die Aussage bestätigten.  
- ExpertInnen-Aussagen wurden durch den akademischen Titel und das 
Forschungsfeld des/der „ExpertIn“ operationalisiert.  
- Kausale Aussagen basierten auf Kausalbeziehungen mit geordneten 
Sequenzen. 
 
Zusätzlich zu der Trennschärfe der Kategorien ist ein weiterer Unterschied zu der 
Studie von Hoeken und Hornikx, dass die vier Argumentationstypen noch in 
landesspezifische Aussagen umgewandelt wurden, um vergleichen und feststellen 
zu können, ob Unterschiede bei der Bewertung von heimischen Objekten und 
Situationen vorhanden sind.  
 
Somit gab es in der Endversion des Fragebogens drei verschiedene Formen der 
Aussagen und vier Argumentationstypen. Also drei universelle Aussagen (wobei 
man sicherstellen muss, dass die Sätze überall angewendet werden können), drei 
Mexiko-spezifische Aussagen und drei Österreich-spezifische Aussagen, welche  
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 Vgl. Hoeken/Hornikx:  2007. S.448f (Stand: 01.04.2011). 
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in die vier Argumentationstypen umgewandelt wurden. Dies ergab insgesamt 36 
Aussagen für den Fragebogen. Wichtig anzumerken ist, dass die Typen von 
Aussagen sowie die Argumentationsformen in dem Fragebogen nicht als solche 
gekennzeichnet worden sind.  
 
6.2.2.2. WNI-Fragen (Wiener Test zur nationalen Identität) Grimm, 
Schmidt, Seethaler (2010). 
 
Dieser von Grimm, Schmidt und Seethaler entwickelte Fragebogen versucht das 
Konzept der Identität durch drei Subdimensionen zu erfassen278, nämlich 
Patriotismus, Nationalismus und Kosmopolitismus. Für diese Arbeit sind jedoch nur 
die ersten zwei von Relevanz. Dies mit dem Zweck das Konstrukt der nationalen 
Identität zu erkennen, um eventuell herauszufinden „wie mexikanisch bzw. wie 
österreichisch“ sich die Versuchspersonen fühlen und wie sehr sich die 
TeilnehmerInnen mit ihrem jeweiligen Land identifizieren, und dementsprechend 
herauszufinden, ob das bei der Annahme von den persuasiven Botschaften eine 
Rolle spielt.  
 
Patriotismus wird dabei als der „Grad der Verbundenheit mit [dem jeweiligen Land] 
und den dort lebenden Menschen279“ definiert und wird anhand der Stärke des 
„Ingroup-Bezugs280“ gemessen. Zwei Aspekte werden dabei berücksichtigt: 
Emotions-/Werte-Aspekt und der Verhaltensaspekt und Fragen zur Verbundenheit 
mit: den Menschen, der Landschaft, den nationalen Symbolen, dem 
demokratischen System, der Geschichte, der Kultur und den prominenten 
SportlerInnen. Die Bedeutung von Nationalismus ist dem Fragebogen nach die 
„Übersteigerung des nationalen ‚Ingroup-Bezugs’ bei gleichzeitiger negativer 
Gestaltung des ‚Outgroup-Bezugs’ mit der Tendenz zu (a) einer generalisierten 
Erhöhung der Ingroup; (b) einer Abschottungstendenz gegenüber der Outgroup; 
und (c) der Gefahr einer möglichen gewaltsamen Eskalation281“. Um diese Aspekte 
aufzuzeigen werden jeweils zwei Fragen zu jeder Tendenz gestellt.  
 
                                               
278
 Vgl. Grimm/Schmidt/Seethaler: 2010. S.1ff 
279
 ebd.: S.1 
280
 ebd.  
281
 Grimm/Schmidt/Seethaler: 2010. S.4 
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6.2.2.3. WHT-Fragen (Werte-Hierarchie-Test) Grimm (2006) 
 
Studien, die Kulturen miteinander vergleichen, zeichnen sich hauptsächlich 
dadurch aus, dass sie die Länder selbst als kulturelle Einheiten betrachten. 
Obwohl Länder weder homogene Eigenschaften aufweisen noch eine 
vereinheitlichte „Kultur“ an sich haben282, weisen sie aufgrund der Ausbreitung von 
Sprache(n), Geschichte, der Religion und ihrem Entwicklungsniveau Ähnlichkeiten 
auf, welche einen Vergleich zwischen den einzelnen Ländern ermöglichen283. 
Innerhalb der Kulturen gibt es aber auch verbreitete Werte und Normen, welche 
diese kulturellen Eigenschaften widerspiegeln. Diese können durch diesen 
intervallskalierten Fragebogen messbar gemacht werden können.  
 
Dieser Werte-Hierarchie-Test wurde von Univ.- Prof. Dr. Grimm im Rahmen seines 
Talkshow-Projekts der Universität Mannheim auf der Grundlage des Schwartz- 
Universalwertkatalog erstellt und dessen Verwendung ist in ein paar von Grimms 
Publikationen zu finden284. Die Werte in diesem Test messen individuelle 
Eigenschaften, welche mit kulturellen Unterschieden zusammenhängen und 
werden als die „allgemeine Zielorientierungen von Personen im sozialen Raum, die 
helfen, in Konflikt- und Problemsituationen ‚moralisch’ richtige und sozial 
akzeptierte Entscheidungen zu treffen285“ definiert. In dem Fragebogen werden 20 
Werte angegeben, sodass die Versuchspersonen deren Wichtigkeit einstufen 
können. Diese Werte werden zugleich in drei Kategorien und fünf Subkategorien 
unterteilt, welche bei der Bewertung Auskunft darüber geben, was für eine 
Wertorientierung bei den TeilnehmerInnen am ausgeprägten ist.  
 
6.2.2.4. Frage zum Kulturverständnis Grundlage von der Definition 
von Jenks (2005) 
 
Um den Fragebogen abzurunden stellt es sich an dieser Stelle als sinnvoll heraus, 
das Kulturverständnis der Personen zu erfragen. Dies erfolgte auf der Grundlage 
                                               
282
 Vgl. Schwartz: 2006. S.153 
283
 Vgl. ebd.: S.157 
284
 siehe z.B. Grimm: 2006. 
285
 Grimm: 2006. S.47 
  
 90 
von der Definition von Jenks286. Er fasst vier Kategorien zusammen, welche für ihn 
den Begriff der Kultur ausmachen.  
 
Die Frage „Was prägt Ihre Ansicht nach die Kultur in Österreich?“ gibt somit 
Aufschluss darüber, wie Personen den Begriff der Kultur verstehen, wobei es vier 
Kategorien gibt, die bewertet werden müssen:  
- Kultur als eine mentale bzw. eine kognitive Kategorie, (auch subjektive 
Kategorie), welche auf die psychologischen Eigenschaften, die Denkweise und das 
Verhalten einer Gruppe hindeutet. Also das Denken, Fühlen und Handeln, die 
allesamt den Glauben und die Einstellungen mit beeinflussen und somit das 
Wertesystem einer Gesellschaft prägen. [Denkweise und Verhalten der 
Österreicher]. 
- Kultur als Widerspiegelung der Kollektivität  [die Widerspiegelung der 
Gemeinschaftlichkeit]. 
- Kultur als eine deskriptive, spezifische und berührbare Kategorie (auch objektive 
Kultur), welche man aktiv wahrnehmen und studieren kann. Über diese Kenntnisse 
zu verfügen bedeutet aber nicht, dass man mit einem Angehörigen dieser Kultur 
erfolgreich kommunizieren könnte [soziale, ökonomische, politische und 
sprachliche Systeme]. 
- Kultur als eine soziale Kategorie bzw. die Lebensart der Menschen. 
[Lebensweise]. 
 
6.2.2.5. Demographische Daten 
 
Die demographischen Daten sind: Geschlecht, Alter, Staatsbürgerschaft und 
höchste abgeschlossene Ausbildung.  
 
 
Insgesamt dienen diese auf dem Theorieteil aufbauenden Teile des Fragebogens, 
welche sowohl auf Deutsch als auch auf Spanisch im Anhang zu finden sind dazu, 
die Forschungsfragen und Hypothesen gründlich zu beantworten. 
 
                                               
286
 Vgl. Jenks: 2005. S.11f 
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6.2.3. Erhebungsmerkmale  
 
Die Erhebungsmerkmale des Fragebogens, wie die Ausfülldauer und die 
Übersetzung desselben, sowie Informationen zum Pretest, zu der Durchführung, 
zu der Aufbereitung der Daten sowie zu den TeilnehmerInnen werden im 
Folgenden aufgelistet.  
  
6.2.3.1. Besonderheiten des Fragebogens 
 
Der Online-Fragebogen, welcher eine Ausfülldauer von ca. 20-25 Minuten 
benötigte, wurde von der Autorin übersetzt und auch durch den Präsidenten der 
Gesellschaft Österreich-Mexiko kontrolliert, sodass die lokalen Nuancen der 
Sprache nicht außer Acht gelassen werden.  
 
Der Pretest wurde im Juni 2011 durchgeführt. Dabei wurden 10 Personen befragt: 
5 ÖsterreicherInnen und 5 MexikanerInnen, um Probleme, die auftauchen könnten, 
zu entdecken und den Fragebogen dementsprechend zu verbessern. Dabei wurde 
auf  zwei mögliche Probleme besonderer Wert gelegt:  
-   Unverständlichkeiten der Sprache sollten festgestellt werden um die Aussagen 
so klar wie möglich zu gestalten, 
- Unverständlichkeiten der Kausalitätsrichtung sollten festgestellt werden. Die 
TeilnehmerInnen des Pretests haben die Kausalität der Aussagen bewertet, um 
festzustellen, welche Kausalität der Argumentationstypen am ausgeprägten ist. 
Dies mit dem Zweck sie dementsprechend zu entschärfen, wenn es sich nicht um 
die kausale Aussage gehandelt hat. Bei der Durchführung des Pretests stellte sich 
tatsächlich heraus, dass die Fragestellung des Fragebogens an manchen Stellen 
genauer sein musste. Dementsprechend wurden diese Stellen für die Befragung 
verändert bzw. verbessert.  
Die Befragung geschah am Anfang sowohl auf Deutsch als auch auf Spanisch via 
Voycer (www.voycer.de). Die Verbreitung des Links erfolgte hauptsächlich per E-
Mail und wurde an TeilnehmerInnen-Listen verschiedener Kurse österreichischer 




Leider hat sich die Rekrutierung in Mexiko als sehr problematisch und langwierig 
erwiesen, da die Teilnahme an der Online-Befragung recht gering war. Aufgrund 
dessen mussten die Fragebögen zum Teil ausgedruckt und mithilfe von 
DirektorInnen und LehrerInnen verschiedener Gymnasien und Universitäten in 
Mexiko vor Ort ausgefüllt werden (Paper&Pencil-Fragebögen). Daraufhin wurden 
sie einzeln im Online-Programm (Voycer) eingetragen. Untersuchungszeitraum: 
Juli-Oktober 2011. Die darauffolgende Aufbereitung und Verarbeitung der Daten 
erfolgte via SPSS. 
 
6.2.3.2. Besonderheiten der TeilnehmerInnen 
 
Die Zielgruppe waren junge Personen. Ursprünglich war es so gedacht, einen 
Vergleich zwischen Personen mit und ohne Bildung zu ziehen. Das Problem dabei 
ist aber, dass man einen niedrigen Bildungsstand in Mexiko nicht mit einem 
niedrigen Bildungsstand in Mitteleuropa vergleichen kann. Es hat sich daher an 
dieser Stelle die Frage gestellt, wo man die Grenze zieht, sodass die Ergebnisse 
aus den zwei Ländern vergleichbar sind. Insofern musste die Zielgruppe geändert 
werden, sodass Versuchspersonen berücksichtigt werden könnten, die aus 
vergleichbaren Gruppen in beiden Ländern kommen. Daher wurden in der 
Grundgesasamtheit lediglich GymnasiastInnen bzw. Personen mit einer Matura 
und StudentInnen miteinbezogen. Die österreichischen StudentInnen haben an 
folgenden Einrichtungen studiert: der TU-Wien, der BOKU-Wien und der 
Universität Wien. Sie wurden mit mexikanischen StudentInnen der Universidad 
Iberoamericana und dem Instituto Tecnológico y de Estudios Superiores de 
Monterrey (Campus Toluca) verglichen. Somit wurde die Grundgesamtheit der 
Stichprobe festgelegt. Bei der Beantwortung der Fragebögen hat es sich um eine 
zufällig gezogene Stichprobe gehandelt.   
 
Stichprobengröße: Insgesamt wurden 71 Fragebögen von ÖsterreicherInnen und 
76 Fragebögen von MexikanerInnen vollständig ausgefüllt, was insgesamt 147 
Versuchspersonen in den zwei Ländern ergibt. Weitere Fragebögen, die von 
ItalianerInnen, SpanierInnen, KroatInnen und Deutschen ausgefüllt worden sind, 
wurden für die Endergebnisse nicht berücksichtigt und aus diesem Grund auch 





Insgesamt wurden 147 Fragebögen ausgewertet. Nur diejenigen Fragebögen, die 





Die Datenmaske wurde vor der Eingabe in SPSS erstellt. Die Variablen wurden in 
Bezug auf die zugehörigen Werte wie folgt definiert:  
- die Likert-Skalen, welche Häufigkeitsskalen sind, wurden aufsteigend von 1 
bis 7 kodiert; 1 stand für „sehr unwahrscheinlich“, „überhaupt nicht“, „ganz 
unwichtig“ oder „gar nicht ausgeprägt“; 7 stand für „sehr wahrscheinlich“, 
„voll und ganz“, „ganz wichtig“ oder „stark ausgeprägt“. Weiters wurden die 
Häufikeitsskalierungen als „Ordinal Measures“ (Skala, die benutzt wird, 
wenn die Merkmalausprägungen in einer Range geordnet werden können) 
eingetragen. 
- Die „Scale Measures“ (Skala, die benutzt wird, wenn die Gleichheit der 
Merkmalausprägungen überprüft werden soll) waren erstens das Alter, 
welches von 18 bis 30 kodiert wurde, wobei 0 für „jünger als 18“ stand und 
zweitens die höchste abgeschlossene Ausbildung, wobei die höchste 
Antwortmöglichkeit ein Masters- bzw. Magisterabschluss war.  
- Die „Nominal Measures“ (Skala, die benutzt wird, wenn die 
Merkmalausprägungen eigene unvergleichbare Kategorien bilden) waren 





Die Datenbereinigung musste durchgeführt werden, bevor die Daten interpretiert 
werden konnten. Zunächst erfolgte der „Wild Code Check“ (alle die Variablen 
werden selektiert, um die Häufigkeiten zu überprüfen). Dadurch, dass die 
Antworten der Fragebögen via Voycer, einem Online-Fragebogen, eingetragen 
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worden sind, haben alle Variablen mit dem Codeplan übereingestimmt bzw. es gab 
keine Eingabefehler. Der Konsistenztest erfolgte manuell: die Fragebögen der 
Personen, die angegeben haben, jünger als 18 Jahre alt zu sein, wurden einzeln in 
Bezug auf ihre Ausbildung kontrolliert (es wurde kontrolliert, welche 
abgeschlossene Ausbildung angegeben wurde, um zu sehen ob das überhaupt in 
diesem Alter möglich wäre). Fehler waren nicht vorhanden. Die Deskriptive 
Statistik wurde darauf folgend zusammengestellt (siehe Anhang). Diese gibt 
Aufschluss darüber, wie die Daten im Allgemeinen aussehen und enthält alle 
wichtigen statistischen Werte. Sie dient auch zur Beschreibung der Daten.  
 
 
6.3.3. Aufbereitung der Daten  
 
Die Indizes (additiver Summen Index) wurden zunächst konstruiert. Diese zählen 
die Antworten und ergeben einen Summenscore. Indizes werden benötigt, wenn 
mehrere Fragen auf die gleiche Antwort abzielen. Somit fassen sie durch eine 
einzige Kennzahl die Antwort mehrerer Fragen zusammen (Werte werden also 
zusammengezählt). Die Frage zum Kulturverständnis sowie die demographischen 
Daten brauchen keinen Summenscore. Die Items, die in diesem Fall 
zusammengehört haben, sind:  
 
KASE-Fragen (insgesamt 12 Werte). Folgende additive Inidizes setzen sich jeweils 
aus 3 Fragen zusammen, die mit einer 7-Punkte-Likert-Skala gestellt sind. Das 
ergibt eine Spannweite von mindestens 3 Punkten und maximal 21 Punkten.  
1. Kausale universale Aussagen 
2. Anekdotische universale Aussagen  
3. Statistische universale Aussagen  
4. ExpertInnen- universale Aussagen  
5. Kausale österreichische Aussagen 
6. Anekdotische österreichische Aussagen 
7. Statistische österreichische Aussagen  
8. ExpertInnen- österreichische Aussagen  
9. Kausale mexikanische Aussagen  
10. Anekdotische mexikanische Aussagen  
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11. Statistische mexikanische Aussagen  
12. ExpertInnen- mexikanische Aussagen  
 
WNI FRAGEN A (insgesamt 8 Werte). Die ersten zwei Werte benötigten keinen 
Index. Die Indizes für die WNI-Fragen A (3 bis 8), sowie die Indizes für die WNI-
Fragen B (1 bis 3) setzen sich jeweils aus 2 Fragen zusammen, die mit einer 7-
Punkte-Likert-Skala gestellt sind. Das ergibt eine Spannweite von mindestens 2 
Punkten und maximal 14 Punkten. 
1. Verbundenheit mit den Menschen  
2. Verbundenheit/Einsatzbereitschaft  
3. Verbundenheit mit der Landschaft  
4. Verbundenheit mit nationalen Symbolen  
5. Verbundenheit mit dem demokratischen System  
6. Verbundenheit mit der Geschichte  
7. Verbundenheit mit der Kultur  
8. Verbundenheit mit prominenten SportlerInnen  
 
Die generelle Erhöhung, mit Aussagen wie „So gut wie Österreich bzw. Mexiko ist 
kein anderes Land“ und „ÖsterreicherInnen bzw. MexikanerInnen sind besser als 
andere Menschen“ 
WNI FRAGEN B (Insgesamt 3 Werte):  
1. Generelle Erhöhung (Misst inwiefern die Versuchspersonen sich aufgrund 
Ihrer Staatsbürgerschaft für etwas Besseres halten bzw. ob sie ihr eigenes 
Land in Vergleich zu anderen Ländern als besser bewerten) 
2. Abschottung  
3. Bereitschaft zur Gewaltanwendung  
 
WHT FRAGEN (insgesamt 5 Werte). Folgende additive Indizes setzen sich jeweils 
aus 4 Fragen zusammen, die mit einer 7-Punkte-Likert-Skala gestellt sind. Das 
ergibt eine Spannweite von mindestens 4 Punkten und maximal 28 Punkten. 
1. GZ Gesellschaft: Sozialwerte, Zusammenhalt  
2. GS Gesellschaft: Struktur/System-Werte  
3. V Vermittlung zwischen Individuum und Gesellschaft  
4. IS Individuum: Selbstverwirklichung  
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5. IG Individuum: Gratifikation  
 
Nachdem die Indizes zusammengefügt worden sind, wurden der Mittelwert (der 
Durchschnittswert) und die wichtigsten Werte berechnet, um die nächsten Schritte 
durchzuführen (siehe Anhang).  
 
Anhand der Deskriptiven Statistik wird die Normalverteilung deutlich, deren 
Skewness (Schiefe) und die Kurtosis so nah wie möglich bei Null sein müssen, um 
eine bessere Normalverteilung zu haben, weil  „A perfectly normal distribution has 
a skewness of 0 and a kurtosis of 0287“. Eine weitere Möglichkeit, um die 
Normalverteilung zu überprüfen ist, dass man einen Signifikanztest heranzieht. 
Dies erfolgt mithilfe des Kolmogorov-Smirnov-Tests sowie des Shapiro-Wilks-
Tests. Beide Verfahren testen jeweils die Nullhypothese, sodass die Werte der 
untersuchten Variable in der Grundgesamtheit normalverteilt sind288. In diesem 
Sinne empfiehlt Brosius für grosse Stichproben (mit mehr als 50 Befragten) den 
Kolmogorov-Smirnov-Test und für kleinere Stichproben den Shapiro-Wilks-Test. 
Dabei sind die Signifikanzwerte von Bedeutung.  
 
Für diese Arbeit werden die Signifikanzwerte vom Kolmogorov-Smirnov-Test 
relevant sein, da es sich um eine größere Stichprobe gehandelt hat. Anhand des 
Tests wird entschieden, ob es eine Normalverteilung gibt oder nicht. Dadurch, dass 
alle Werte <0.05 normalverteilt sind, sind alle Indizes dieser Arbeit 
dementsprechend normalverteilt, sodass mit der Auswertung begonnen werden 
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 Berkman/Reise: 2012. S.17 
288
 Vgl. Brosius: 2008. S.392f 
  
 97 
7. ERGEBNISSE DER EMPIRIE 
 
 
Eine Anmerkung zu der Auswertung der Empirie (und insgesamt zu den Tabellen) 
ist, dass folgende Eckdaten für alle Tabellen gültig sind: die Erhebungsskala reicht 
von 1 („sehr unwahrscheinlich“/„überhaupt nicht“/„ganz unwichtig“/„gar nicht 
ausgeprägt“) bis 7 („sehr wahrscheinlich“/„voll und ganz“/„ganz wichtig“/„stark 
ausgeprägt“). Untersuchungszeitraum: Juli-Oktober 2011. Ziel ist es, eine 
Varianzanalyse durchzuführen (auch mithilfe der Mittelwerte), und dann die 
Ergebnisse zu vergleichen. Im Anhang befindet sich diese Auswertung im genauen 
Detail.   
 
 
7.1. Spezifizierter Ländervergleich 
 
Im Folgenden werden die gesamten Mittelwerte von Östereich und Mexiko 
verglichen. Da die benutzte Skala von 1 bis 7 reicht, zeigen höhere Werte eine 
höhere Zustimmung zu diesem Item. Wenn der Mittelwert höher ist, dann wurde 
eben auch zustimmender geantwortet. 
ONEWAY Deskriptive Statistiken 
95%-
Konfidenzintervall 










grenze Min  Max 
Mexico 76 12.1579 2.94416 .33772 11.4851 12.8307 4.00 21.00 




Aussagen Gesamt 147 11.6395 3.16649 .26117 11.1233 12.1556 4.00 21.00 
Mexico 76 10.8026 3.21671 .36898 10.0676 11.5377 4.00 17.00 






Gesamt 147 10.6463 3.09839 .25555 10.1412 11.1513 4.00 18.00 
Mexico 76 11.9211 3.26910 .37499 11.1740 12.6681 3.00 20.00 




Aussagen Gesamt 147 11.8435 3.12458 .25771 11.3342 12.3529 3.00 21.00 
Mexico 76 12.4211 3.34769 .38401 11.6561 13.1860 4.00 19.00 







Gesamt 147 12.3605 3.19663 .26365 11.8395 12.8816 3.00 20.00 
  
 98 
Mexico 76 12.9737 3.74868 .43000 12.1171 13.8303 5.00 20.00 




Aussagen Gesamt 147 12.7007 3.53731 .29175 12.1241 13.2773 5.00 20.00 
Mexico 76 13.4211 3.51099 .40274 12.6188 14.2233 3.00 21.00 






Gesamt 147 13.1565 3.66528 .30231 12.5590 13.7539 3.00 21.00 
Mexico 76 13.0921 3.20906 .36810 12.3588 13.8254 5.00 21.00 




Aussagen Gesamt 147 12.5442 3.31297 .27325 12.0042 13.0843 4.00 21.00 
Mexico 76 14.0000 3.70585 .42509 13.1532 14.8468 6.00 21.00 






Gesamt 147 13.3333 3.51578 .28998 12.7602 13.9064 4.00 21.00 
Mexico 76 11.9737 3.33456 .38250 11.2117 12.7357 3.00 20.00 




Aussagen Gesamt 147 12.4558 3.21433 .26511 11.9318 12.9797 3.00 20.00 
Mexico 76 11.9079 2.94019 .33726 11.2360 12.5798 3.00 18.00 






Gesamt 147 12.3265 3.13872 .25888 11.8149 12.8382 3.00 20.00 
Mexico 76 12.9211 2.86479 .32861 12.2664 13.5757 7.00 21.00 




Aussagen Gesamt 147 13.1156 2.94590 .24297 12.6354 13.5958 5.00 21.00 
Mexico 76 13.3158 3.18836 .36573 12.5872 14.0444 6.00 21.00 






Gesamt 147 13.3673 3.07905 .25396 12.8654 13.8693 5.00 21.00 
Mexico 76 5.6842 1.45337 .16671 5.3521 6.0163 1.00 7.00 






Gesamt 147 5.4762 1.53200 .12636 5.2265 5.7259 1.00 7.00 
Mexico 76 5.5395 1.41836 .16270 5.2154 5.8636 2.00 7.00 






Gesamt 147 5.0680 1.52450 .12574 4.8195 5.3165 1.00 7.00 
Mexico 76 11.2500 2.15484 .24718 10.7576 11.7424 5.00 14.00 






Gesamt 147 10.0612 2.61247 .21547 9.6354 10.4871 3.00 14.00 
Mexico 76 10.0395 3.08735 .35414 9.3340 10.7450 2.00 14.00 






Gesamt 147 7.9932 3.95782 .32644 7.3480 8.6383 2.00 14.00 
Mexico 76 8.6053 3.17943 .36471 7.8787 9.3318 2.00 14.00 







Gesamt 147 8.8776 2.92345 .24112 8.4010 9.3541 2.00 14.00 
WNI FRAGEN Mexico 76 9.5395 3.06568 .35166 8.8389 10.2400 2.00 14.00 
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Gesamt 147 8.6463 3.23255 .26662 8.1193 9.1732 2.00 14.00 
Mexico 76 9.5526 2.66030 .30516 8.9447 10.1605 2.00 14.00 




mit der Kultur Gesamt 147 8.6939 2.98997 .24661 8.2065 9.1813 2.00 14.00 
Mexico 76 9.4474 3.56425 .40885 8.6329 10.2618 2.00 14.00 






Gesamt 147 8.1429 4.04597 .33371 7.4833 8.8024 2.00 14.00 
Mexico 76 8.3816 3.51366 .40304 7.5787 9.1845 2.00 14.00 
Austria 71 5.0423 3.13704 .37230 4.2997 5.7848 2.00 14.00 
WNI FRAGEN 
B (1) Generelle 
Erhöhung  
 Gesamt 147 6.7687 3.72343 .30710 6.1618 7.3757 2.00 14.00 
Mexico 76 7.9342 3.17211 .36387 7.2094 8.6591 2.00 14.00 




Gesamt 147 6.5782 3.51499 .28991 6.0053 7.1512 2.00 14.00 
Mexico 76 8.3947 3.49506 .40091 7.5961 9.1934 2.00 14.00 






Gesamt 147 6.5306 3.72755 .30744 5.9230 7.1382 2.00 14.00 
Mexico 76 24.3816 3.26177 .37415 23.6362 25.1269 16.00 28.00 






Gesamt 147 24.8776 3.04059 .25078 24.3819 25.3732 16.00 28.00 
Mexico 76 24.6579 3.03997 .34871 23.9632 25.3526 16.00 28.00 






Gesamt 147 24.2313 3.20331 .26420 23.7091 24.7535 15.00 28.00 
Mexico 76 22.1316 4.03102 .46239 21.2105 23.0527 12.00 28.00 







Gesamt 147 20.9932 4.10228 .33835 20.3245 21.6619 11.00 28.00 
Mexico 76 23.1053 3.70073 .42450 22.2596 23.9509 14.00 28.00 






Gesamt 147 22.3197 3.47986 .28701 21.7525 22.8870 14.00 28.00 
Mexico 76 22.5921 3.97719 .45622 21.6833 23.5009 11.00 28.00 




Gratifikation Gesamt 147 22.6259 3.50188 .28883 22.0550 23.1967 11.00 28.00 
TABELLE 3: Ergebnisse. Mittelwert Vergleich (Gesamt). 
 
Der nächste Schritt ist eine Varianzanalyse durchzuführen. Das Wort ANOVA steht 
für „Analysis of Variance“. Dieses Verfahren analysiert die Abweichung in den 





„Analysis of variance (known as ANOVA) is nearly identical to the t-test. Just 
like the t-test, the heart of the analysis of variance is a signal-to-noise ratio 
(…) ANOVA can be used anywhere that a t-test can be used and their 
results are equivalent (…) Unlike the t-test, which is limited to examining the 
difference between two means, ANOVA can examine differences between 
any number of means289“.  
 
Eine wichtige Voraussetzung, um eine „Analysis of Variance“ bzw. ANOVA 
durchzuführen ist unter anderem, dass Normalverteilung und Varianzhomogenität 
vorliegen müssen290. Daher musste jedes Mal erst ein Test der Homogenität der 
Varianzen sowie ein Test zur Normalverteilung durchgeführt werden, um zu 
überprüfen, dass diese Bedingungen gegeben sind.   
 
Folgende Ergebnisse zeigen die Auswertung des ANOVA Tests auf („Einfaktorielle 
ANOVA“) in Bezug auf die KASE-Fragen.  
 
Die Signifikanzspalte gibt an, ob es einen signifikanten Unterschied zwischen den 
Ländern gibt. Wenn der Wert bei <0.05 liegt, gibt es einen Unterschied (die 






Quadrate F Signifikanz 
Zwischen den Gruppen 42.293 1 42.293 4.314 .040 
Innerhalb der Gruppen 1421.598 145 9.804 




Gesamt 1463.891 146 
      
Zwischen den Gruppen 3.848 1 3.848 .399 .529 
Innerhalb der Gruppen 1397.758 145 9.640 




Gesamt 1401.605 146 
      
Zwischen den Gruppen .945 1 .945 .096 .757 
Innerhalb der Gruppen 1424.456 145 9.824 




Gesamt 1425.401 146 
      
Zwischen den Gruppen .576 1 .576 .056 .813 
Innerhalb der Gruppen 1491.315 145 10.285 




Gesamt 1491.891 146 
      
Zwischen den Gruppen 11.728 1 11.728 .937 .335 
Innerhalb der Gruppen 1815.102 145 12.518 






Gesamt 1826.830 146 
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Zwischen den Gruppen 11.016 1 11.016 .819 .367 
Innerhalb der Gruppen 1950.385 145 13.451 




Gesamt 1961.401 146 
      
Zwischen den Gruppen 47.234 1 47.234 4.404 .038 
Innerhalb der Gruppen 1555.229 145 10.726 




Gesamt 1602.463 146 
      
Zwischen den Gruppen 69.934 1 69.934 5.846 .017 
Innerhalb der Gruppen 1734.732 145 11.964 






Gesamt 1804.667 146 
      
Zwischen den Gruppen 36.572 1 36.572 3.603 .060 
Innerhalb der Gruppen 1471.891 145 10.151 




Gesamt 1508.463 146 
      
Zwischen den Gruppen 27.577 1 27.577 2.834 .094 
Innerhalb der Gruppen 1410.750 145 9.729 




Gesamt 1438.327 146 
      
Zwischen den Gruppen 5.958 1 5.958 .685 .409 
Innerhalb der Gruppen 1261.076 145 8.697 




Gesamt 1267.034 146 
      
Zwischen den Gruppen .418 1 .418 .044 .834 
Innerhalb der Gruppen 1383.745 145 9.543 




Gesamt 1384.163 146 
      
TABELLE 4: Ergebnisse. Oneway ANOVA – KASE Fragen 
 
Wie auf der Tabelle zu sehen ist, gibt es zwischen MexikanerInnen und 
ÖsterreicherInnen einen signifikanten Unterschied in der Wahrnehmung von 
„kausalen universalen Aussagen“ (mit einer Signifikanz von .040), „statistischen 
österreichischen Aussagen“ (mit einer Signifikanz von .038), und „ExpertInnen- 
österreichische Aussagen“ (mit einer Signifikanz von .017). Die MexikanerInnen 
haben im Vergleich zu den ÖsterreicherInnen auf diese drei Aussagen 
zustimmender geantwortet. 
 
Der ONEWAY Anova und dessen Auswertung für den Wiener Test zur nationalen 





Quadrate F Signifikanz 
Zwischen den Gruppen 6.809 1 6.809 2.940 .089 A (1) 
Verbundenheit 






Gesamt 342.667 146 
      
Zwischen den Gruppen 34.973 1 34.973 16.662 .000 
Innerhalb der Gruppen 304.346 145 2.099 




haft Gesamt 339.320 146 
      
Zwischen den Gruppen 222.368 1 222.368 41.654 .000 
Innerhalb der Gruppen 774.081 145 5.338 




Landschaft Gesamt 996.449 146 
      
Zwischen den Gruppen 658.872 1 658.872 58.679 .000 
Innerhalb der Gruppen 1628.121 145 11.228 




Symbolen Gesamt 2286.993 146 
      
Zwischen den Gruppen 11.666 1 11.666 1.368 .244 
Innerhalb der Gruppen 1236.130 145 8.525 






Gesamt 1247.796 146 
      
Zwischen den Gruppen 125.541 1 125.541 13.002 .000 
Innerhalb der Gruppen 1400.065 145 9.656 




Geschichte Gesamt 1525.605 146 
      
Zwischen den Gruppen 116.041 1 116.041 14.149 .000 
Innerhalb der Gruppen 1189.184 145 8.201 
    
A (7) 
Verbundenheit 
mit der Kultur 
Gesamt 1305.224 146 
      
Zwischen den Gruppen 267.774 1 267.774 18.296 .000 
Innerhalb der Gruppen 2122.226 145 14.636 




SportlerInnen Gesamt 2390.000 146 
      
 TABELLE 5: Ergebnisse. Oneway ANOVA – WNI Fragen – Patriotismus 
 
Zu erkennen ist auch ein signifikanter Unterschied in mehreren Bereichen.  Die 
Signifikanz von: Verbundenheit/Einsatzbereitschaft, Verbundenheit mit der 
Landschaft, Verbundenheit mit nationalen Symbolen, Verbundenheit mit der 
Geschichte, Verbundenheit mit der Kultur und die Verbundenheit mit prominenten 
SportlerInnen unterscheidet sich wesentlich in beiden Ländern. MexikanerInnen 
fühlen sich ihrem Land in Bezug auf alle soeben genannten Bereiche viel stärker 
verbunden als die ÖsterreicherInnen. Dabei war die Verbundenheit mit nationalen 
Symbolen der MexikanerInnen erstaunlich hoch mit einem erreichten Mittelwert 
von 10.039 in einer Range von 2 bis 14, in Vergleich zu den ÖsterreicherInnen, die 
einen Mittelwert von 5.80 erreicht haben.  
 









Quadrate F Signifikanz 
Zwischen den Gruppen 409.329 1 409.329 36.755 .000 
Innerhalb der Gruppen 1614.807 145 11.137 
    
B (1) Generelle 
Erhöhung 
Gesamt 2024.136 146 
      
Zwischen den Gruppen 289.320 1 289.320 27.699 .000 
Innerhalb der Gruppen 1514.530 145 10.445 
    
B (2) 
Abschottung 
Gesamt 1803.850 146 
      
Zwischen den Gruppen 546.792 1 546.792 53.505 .000 
Innerhalb der Gruppen 1481.820 145 10.219 




anwendung Gesamt 2028.612 146 
      
  TABELLE 6: Ergebnisse. Oneway ANOVA – WNI Fragen – Nationalismus 
 
 
Diese Ergebnisse zeigen auch in Bezug auf den Nationalismus in den drei 
Kategorien signifikante Unterschiede zwischen den Ländern. MexikanerInnen sind 
abermals signifikant nationalistischer als ÖsterreicherInnen in Bezug auf die 
generelle Erhöhung, Abschottung und Bereitschaft zur Gewaltanwendung. Bei der 
Bereitschaft zur Gewaltanwendung erzielten die ÖsterreicherInnen einen 
Mittelwert, der im unteren Bereich liegt (4.53), während die MexikanerInnen einen 
Mittelwert erreichten, der im oberen mittleren Bereich liegt (8.39). Die Range war 
von 2-14.  
Im nächsten Schritt wurden die Werte (Werte-Hierarchie-Test) zwischen den 





Quadrate F Signifikanz 
Zwischen den Gruppen 38.707 1 38.707 4.281 .040 
Innerhalb der Gruppen 1311.089 145 9.042 




Zusammenhalt Gesamt 1349.796 146 
      
Zwischen den Gruppen 28.636 1 28.636 2.826 .095 
Innerhalb der Gruppen 1469.500 145 10.134 




System Werte Gesamt 1498.136 146 
      
Zwischen den Gruppen 203.915 1 203.915 13.123 .000 
Innerhalb der Gruppen 2253.079 145 15.538 






Gesamt 2456.993 146 
      
Zwischen den Gruppen 97.097 1 97.097 8.426 .004 
Innerhalb der Gruppen 1670.876 145 11.523 




hung Gesamt 1767.973 146 
      
  
 104 
Zwischen den Gruppen .179 1 .179 .015 .904 
Innerhalb der Gruppen 1790.243 145 12.347 




Gesamt 1790.422 146 
      
  TABELLE 7: Ergebnisse. Oneway ANOVA – WHT Fragen  
 
Den Ergebnissen nach unterscheiden sich die befragten ÖsterreicherInnen und 
MexikanerInnen signifikant in den folgenden Werten: (GZ) Gesellschaft: 
Sozialwerte, Zusammenhalt, wobei die ÖsterreicherInnen diesen Werten eine 
grössere Wichtigkeit beimessen; (V) Vermittlung zwischen Individuum und 
Gesellschaft und (IS) Individuum: Selbstverwirklichung (mit einer Signifikanz von 
.004). Diese Beide Werte wurden von den MexikanerInnen höher eingestuft.  
Einen weiteren Unterschied zwischen den Ländern gibt es in Bezug auf das 
Kulturverstandnis. Wie auf der Tabelle zu erkennen ist, haben die MexikanerInnen 
einen höheren Mittelwert bei der zweiten Antwort: 
 
Gruppenstatistiken 
  Staats 






mexico 76 5,33 1,399 ,160 Denkweise und 
Verhalten der Ö/M 
(Wertorientierung) 
austria 71 5,18 1,345 ,160 
mexico 76 5,38 1,460 ,168 Die Ausprägung der 
Gemeinschaftlichkeit  
austria 71 4,55 1,422 ,169 





Kunst, Literatur und 
Architektur 
austria 71 5,46 1,482 ,176 
mexico 76 5,38 1,616 ,185 Lebensweise 
austria 71 5,49 1,482 ,176 
  TABELLE 8: Ergebnisse. Mittelwert - Kulturfrage  
 
 
Dies bedeutet, dass sich das Kulturverständnis der MexikanerInnen im 
Wesentlichen in der Ausprägung der Gemeinschaftlichkeit unterscheidet, sodass 
MexikanerInnen dieser Ausprägung eine wichtigere Rolle beimessen, um sich und 




T-Tests bei unabhängigen Stichproben vergleichen zwei Mittelwerte miteinander, 
„Dabei wird der Frage nachgegangen, ob es sich aus den 
Stichprobenbeobachtungen schliessen lässt, dass die beiden Mittelwerte in der 
Grundgesamtheit voneinander verschieden sind.291“ Der T-Test für die Kulturfrage 
sieht wie folgt aus:  
 




eit T-Test für die Mittelwertgleichheit 
95% Konfidenz 



















,241 ,625 ,644 145 ,521 ,146 ,227 -,302 ,594 Denkweise und 







    
,644 144,87
7 
,520 ,146 ,226 -,301 ,593 
Varianzen 
sind gleich 








    
3,500 144,74
4 
,001 ,832 ,238 ,362 1,302 
Varianzen 
sind gleich 











    
-,900 144,99
9 
,370 -,228 ,253 -,729 ,273 
Varianzen 
sind gleich 




    
-,436 144,95
2 
,664 -,111 ,256 -,616 ,394 
  TABELLE 9: Ergebnisse. T-Test - Kulturfrage  
 
Nachdem diese Mittelwerte zwischen Österreich und Mexiko verglichen wurden, 
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7.2. Sonderanalyse  
 
Die Sonderanalyse erfolgte in Bezug auf die Bildung und das Geschlecht. Die 
Häufigkeiten, sowie die Deskriptiven Statistiken und die volllständigen Tabellen der 
einzelnen Länder befinden sich im Anhang. Die Tabellen, die im folgenden 





Zuerst wird der Mittelwert für die einzelnen Aussagen mittels Gruppenstatistiken 
verglichen. Die Geschlechter unterschieden sich in Mexiko, wie auf der Tabelle zu 
sehen ist, nur bei den letzten beiden Indizes signifikant:   
 
Gruppenstatistiken - Mexiko 
  





maennlich 47 22.3830 3.84229 .56046 (4) IS Individuum 
Selbstverwirklichung 
weiblich 29 24.2759 3.18362 .59118 
maennlich 47 21.7660 3.90213 .56918 (5) IG Individuum 
Gratifikation 
weiblich 29 23.9310 3.78843 .70349 
  TABELLE 10: Ergebnisse. Mittelwert (Geschlecht) MexikanerInnen  
 
Bei den KASE-Fragen, den WNI Fragen und bei den Kulturfragen gibt es keine 
signifikanten Unterschiede in Bezug auf das Geschlecht in Mexiko. Die weiblichen 
mexikanischen Teilnehmerinnen messen diesen Ergebnissen nach an erster Stelle 
Werten wie Freiheit/Selbstbstimmung, Macht/Stärke, Wissen/Fähigkeiten und 
Schönheit, und an zweiter Stelle Werten wie Spass/Genuss, 
Stimulation/Abwechslung, Erfolg/Ansehen und Wohlstand/Reichtum Wichtigkeit 
bei.  
 
Die Geschlechter in Österreich unterscheiden sich signifikant nur in einem Index, 
nämlich in Bezug auf die Verbundenheit mit den Menschen. Die österreichischen 
Männer, die befragt wurden gaben insgesamt an, sich Österreich näher zu fühlen 
im Vergleich zu den befragten Österreicherinnen.  
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 Gruppenstatistiken - Österreich 
  





maennlich 30 5.7000 1.34293 .24518 WNI FRAGEN A (1)  
Verbundenheit mit den 
Menschen weiblich 41 4.9268 1.69396 .26455 
  TABELLE 11: Ergebnisse. Mittelwert (Geschlecht) ÖsterreicherInnen  
 
Laut der Signifikanz der Werte der obigen Tabellen unterscheiden sich die 
Geschlechter in Mexiko und in Österreich in dem T-Test (welcher zwei Mittelwerte 
miteinander vergleichen) wie folgt (sonst gibt es keine auffälligen Unterschiede): 
  
Test bei unabhängigen Stichproben – Mexiko 
Levene-Test 
der Varianz 




























    
-2.324 67.674 .023 -1.89288 .81462 -3.51858 -.26719 
Varianzen 
sind gleich 





    
-2.393 60.798 .020 -2.16508 .90492 -3.97469 -.35546 





































gleich     
2.144 68.509 .036 .77317 .36070 .05351 1.49284 





Was die Kulturfrage angeht (Was prägt Ihrer Ansicht nach die Kultur in Österreich 
bzw. in Mexiko?) gibt es weder in Mexiko noch in Österreich Unterschiede in 





Um die Ergebnisse vergleichbar zu machen, wurden GymnasiastInnen und 
StudentInnen als Zielgruppe gewählt. Dies lässt sich darin begründen, dass man 
einen niedrigen Bildungsstand in Mexiko nicht mit einem niedrigen Bildungsstand 
in Mitteleuropa vergleichen kann. Daher musste eine Grenze auf diese Art und 
Weise gezogen werden und zwei Gruppen ausgewählt werden, die auf dem 
gleichen Level zu sein scheinen. Das bedeutet aber auch, dass man sich in dieser 
Studie in einer Range befindet, in welcher eher gebildete Personen befragt worden 
sind.  
 
Es hat sich herausgestellt, dass es in Mexiko keine Unterschiede hinsichtlich der 
Bildung gibt. Das Problem dabei (und was man auch auf jeden Fall hinterfragen 
muss) ist, dass um die Ergebnisse überhaupt vergleichbar zu machen, 
GymnasiastInnen und StudentInnen von privaten Gymnasien und Universitäten 
befragt wurden, was in Österreich nicht so oft vorkommt. Und das aus dem Grund, 
weil man, wie bereits beschrieben, einen neidrigen Bildungsstand in Mexiko nicht 
mit einem niedrigen Bildungsstand in Österreich vergleichen kann. In Mexiko 
werden die öffentlichen Schulen als Orte betrachtet, an denen man keine gute 
Ausbildung erhält.  Die einzige eventuelle Tendenz der MexikanerInnen in Bezug 
auf die Bildung könnte beim Wiener Test zur nationalen Identität - Abschottung 
vorliegen (weil die Ergebnisse ganz knapp außerhalb der Grenze liegen) wie in der 
Tabelle deutlich wird. Es bleibt jedoch die Frage offen, ob die Bildung oder eher die 








ONEWAY deskriptive Statistiken – Mexiko 
95%-
Konfidenzintervall für 

















Hauptschule 2 11.5000 .70711 .50000 5.1469 17.8531 11.00 12.00 
Matura/Abitur 32 7.5000 3.17246 .56082 6.3562 8.6438 2.00 14.00 
Hochschule 37 8.0000 3.20590 .52705 6.9311 9.0689 2.00 14.00 
Masters 5 8.8000 3.03315 1.35647 5.0338 12.5662 6.00 12.00 
WNI B (2) 
Abschottung 
Gesamt 76 7.9342 3.17211 .36387 7.2094 8.6591 2.00 14.00 
  TABELLE 14: Ergebnisse. Mittelwert (Bildung) MexikanerInnen. 
 
In Österreich gab es wiederum größere Unterschiede hinsichtlich der Bildung. 
Dadurch, dass es in Österreich nicht so einen stark ausgeprägten Unterschied in 
Bezug auf soziale Schichten gibt, gibt es auch keinen Bedarf für Privatschulen, 
was wiederum die Ergebnisse beeinflussen könnte. Man muss sich darüber 
bewusst sein, bevor man es wagt, die Ergebnisse als Ganzes zu vergleichen.  
 
Die Ergebnisse, die für ÖsterreicherInnen hinsichtlich der Bildung signifikant 
unterschiedlich waren, sind die anekdotischen universalen Aussagen, kausalen 
österreichischen Aussagen und die Werte, die  zwischen Individuum und 
Gesellschaft vermitteln (Anpassung/Konformität, Tradition, Toleranz und Leistung). 
 
ONEWAY Deskriptive Statistiken - Mexiko 
95%-
Konfidenzintervall für 

















Hauptschule 2 14.0000 .00000 .00000 14.0000 14.0000 14.00 14.00 
Matura/Abitur 32 10.2500 3.73303 .65991 8.9041 11.5959 4.00 16.00 
Hochschule 37 11.0000 2.65623 .43668 10.1144 11.8856 6.00 16.00 





Gesamt 76 10.8026 3.21671 .36898 10.0676 11.5377 4.00 17.00 
Hauptschule 2 12.0000 4.24264 3.00000 -26.1186 50.1186 9.00 15.00 
Matura/Abitur 32 12.7500 3.99193 .70568 11.3108 14.1892 5.00 20.00 
Hochschule 37 13.0541 3.65107 .60023 11.8367 14.2714 5.00 20.00 





Gesamt 76 12.9737 3.74868 .43000 12.1171 13.8303 5.00 20.00 
Hauptschule 2 24.0000 5.65685 4.00000 -26.8248 74.8248 20.00 28.00 
Matura/Abitur 32 21.6563 4.38185 .77461 20.0764 23.2361 12.00 28.00 
Hochschule 37 22.2973 3.83598 .63063 21.0183 23.5763 15.00 28.00 






Gesamt 76 22.1316 4.03102 .46239 21.2105 23.0527 12.00 28.00 




Für den „Analysis of Variance“-Tests musste erst, wie bereits erwähnt, ein Test der 
Homogenität der Varianzen gemacht werden. Die signifikanten Ergebnisse des 
ONEWAY Anova Tests für Mexiko und für Österreich sehen wie folgt aus (hier 
werden die Werte, die bereits aufgeführt und erklärt worden sind nur noch 
verdeutlich und mit weiteren Tabellen vertieft):  
 
 
ONEWAY ANOVA - Mexiko 
  
Quadrat summe df 
Mittel der 
Quadrate F Signifikanz 
Zwischen den Gruppen 91.388 3 30.463 2.628 .057 
Innerhalb der Gruppen 834.546 72 11.591 
    
WNI B (2) 
Abschottung 
Gesamt 925.934 75 
      
  TABELLE 16: Ergebnisse. Oneway ANOVA (Bildung) MexikanerInnen. 
 
 
ONEWAY ANOVA - Österreich 
  
Quadrat summe df 
Mittel der 
Quadrate F Signifikanz 
Zwischen den Gruppen 69.736 3 23.245 2.822 .045 
Innerhalb der Gruppen 551.982 67 8.239 




Gesamt 621.718 70 
      
Zwischen den Gruppen 108.213 3 36.071 3.701 .016 
Innerhalb der Gruppen 652.942 67 9.745 




Gesamt 761.155 70 
      
Zwischen den Gruppen 125.609 3 41.870 3.087 .033 
Innerhalb der Gruppen 908.785 67 13.564 





und  Gesell. 
Gesamt 1034.394 70 
      
TABELLE 17: Ergebnisse. Oneway ANOVA (Bildung) ÖsterreicherInnen.  
 
In Bezug auf die Kulturfrage zeigten die Kreuztabellen (welche die 
Häufigkeitsverteilung zweier Variablen aufzeigen), die statistischen Tests sowie die 
Chi-Quadrat Tests (welche aufzeigen, ob ein Zusammenhang zwischen Variablen 
besteht) keine signifikanten Unterschiede, die auf einen Zusammenhang zwischen 












8. RESÜMEE UND AUSBLICK 
 
 
Nachdem die Empirie ausgewertet worden ist, gibt es einen Bedarf, die Ergebnisse 
in Zusammenhang mit der Theorie zu interpretieren, um die Kohärenz zu 
gewährleisten und einen runden Abschuss zu finden.  
 
Der erste Schritt, um den empirischen Teil auszuwerten, nachdem die Daten 
eingetragen, bereinigt und mit Indizes aufbereitet worden sind war es, Mittelwerte 
zu bilden, um die Antwortstendenzen von MexikanerInnen und ÖsterreicherInnen 
aufzuzeigen. Höhere Werte zeigten eine höhere Zustimmung zu dem jeweiligen 
Item. Mit anderen Worten, wenn der Mittelwert höher ist, dann wurde eben auch 
zustimmender geantwortet. 
 
Die ersten Fragen – auch KASE Fragen genannt (kausale, anekdotische, 
statistische, und ExpertInnen-Aussagen, welche auf die Untersuchung von Hoeken 
und Hornikx292  basierten) zielen darauf hin, die Annahme der persuasiven 
Botschaften zu messen und die Forschungsfrage zu beantworten: Welche Art von 
Aussagen (anekdotische, statistische, kausale oder ExpertInnen-Aussagen) 
erzielen eine bessere Wirkung in Österreich bzw. in Mexiko? Die zwei 
Annahmen waren, dass statistische Aussagen eine bessere Wirkung in Österreich 
erzielen und dass anekdotische Aussagen eine bessere Wirkung in Mexiko 
erzielen würden. 
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Die Ergebnisse zeigten, dass es keine signifikanten Unterschiede gibt, die diese 
Hypothesen bestätigen könnten, jedoch gab es zwischen MexikanerInnen und 
ÖsterreicherInnen einen signifikanten Unterschied in der Wahrnehmung von 
„kausalen universalen Aussagen“, „statistischen österreichischen Aussagen“, und 
„ExpertInnen- österreichische Aussagen“. In den drei Fällen haben 
MexikanerInnen eindeutig zustimmender geantwortet, was darauf hinweist, dass 
MexikanerInnen diesen Aussagen mehr Glaubwürdigkeit beigemessen haben. 
Eine weiterer interessanter Gedanke ist, dass obwohl es unklar ist, welcher von 
den vier Argumentationstypen am überzeugendsten wirkt, und obwohl Schönbach 
und Hornikx der Meinung sind, dass statistische und kausale Anekdoten den 
wirksamsten Beleg haben, die ExpertInnen- österreichischen und ExpertInnen- 
mexikanischen Aussagen, diejenigen sind, die von den TeilnehmerInnen 
insgesamt als die glaubwürdigsten Aussagen eingestuft worden sind, mit jeweils 
einem Mittelwert von 13.33 und 13.36.    
 
Die KASE-Fragen hatten auch landesspezifische Aussagen sowohl für Mexiko als 
auch für Österreich, bzw. Aussagen, die einen Bezug zum jeweiligen Land hatten, 
miteinbezogen (für Österreich waren es: Mozart, Apfelstrudel und Redbull; für 
Mexiko waren es: typisches Frühstucksobst -wie Papaya, Mango und 
Wassermelone- Chilisaucen und Märkte). Es ist bemerkenswert, dass obwohl in 
den meisten Fällen keine signifikanten Unterschiede aufgezeigt worden sind, 
MexikanerInnen ohne Ausnahme zustimmender zu allen landesspezifischen 
österreichischen Aussagen geantwortet und ÖsterreicherInnen ebenso ohne 
Ausnahme zustimmender zu allen landesspezifischen mexikanischen Aussagen 
geantwortet haben.  
 
Diese Ergebnisse ermöglichen eine einfache Überleitung, um die nächste 
Forschungsfrage zu beantworten: Wovon ist der Einfluss der Argumente 
abhängig? Angenommen wurde, dass der Einfluss einer Aussage hauptsächlich 
von der Argumentationsart abhängig ist, was nicht bestätigt werden konnte. Diese 
Ergebnisse zeigen jedoch vielmehr, dass weder die Wertorientierung noch die 
kulturelle Identität eine Rolle spielen, um die Argumente zu bewerten, sondern 
eher die kognitive Auseinandersetzung mit kulturspezifischen Themen 
entscheidend ist.  
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MexikanerInnen haben zustimmender zu den landesspezifischen österreichischen 
Aussagen und ÖsterreicherInnen haben zustimmender zu den landesspezifischen 
mexikanischen Aussagen geantwortet. Der Unterschied dabei ist, dass der 
Zustimmungsgrad der ÖsterreicherInnen zu den landspezifischen mexikanischen 
Aussagen nicht signifikant ist. Andersrum jedoch ist der Zustimmungsgrad der 
MexikanerInnen für die landspezifischen österreichischen Aussagen signifikant, 
was insgesamt auf eine grössere Glaubwürdigkeit bzw. Annahme von Argumenten 
auf mexikanischer Seite für landesspezifische österreichische Aussagen hinweist. 
Diese Ergebnisse weisen ebefalls darauf hin, dass der Einfluss der Argumente von 
dem Bezug zu kulturspezifischen Themen abhängig ist. Das bedeutet, dass 
MexikanerInnen, dadurch dass sie einen geringen Bezug zu kulturspezifischen 
Themen in Österreich haben, die Aussagen dementsprechend als glaubwürdiger 
einstufen.  
 
Die weiteren Ergebnisse, die für diese Arbeit gewonnen werden konnten waren 
unter anderem ein Teil des Wiener Tests zur Nationalen Identität (WNI), welcher 
versucht, den Begriff der nationalen Identität durch drei Merkmale zu messen: 
Patriotismus, Nationalismus und Kosmopolitismus. Für diese Arbeit jedoch sind nur 
die ersten zwei Merkmale von Relevanz, weil Kosmopolitismus als 
Anschlussfähigkeit der Gruppen verstanden wird. Diese Kategorie ist 
dementsprechend nicht nötig um herauszufinden „wie mexikanisch bzw. wie 
österreichisch“ sich die Versuchspersonen fühlen und wie sehr sich die 
TeilnehmerInnen mit ihrem jeweiligen Land identifizieren.  
 
In Bezug auf Patriotismus, welcher wie bereits angeführt als der „Grad der 
Verbundenheit mit [dem jeweiligen Land] und den dort lebenden Menschen293“ 
definiert wird, ergab die SPSS-Auswertung signifikante Unterschiede zwischen den 
Ländern in folgenden Werten, wobei die MexikanerInnen in allen unten 
angeführten Bereichen signifikant zustimmend geantwortet haben:   
- Verbundenheit/Einsatzbereitschaft (MexikanerInnen zeigten eine höhere 
Bereitschaft anderen MexikanerInnen zu helfen. Die Bereitschaft von 
ÖsterreicherInnen anderen ÖsterreicherInnen zu helfen war geringer.);  
                                               
293
 Grimm/Schmidt/Seethaler: 2010. S.1 
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- Verbundenheit mit der Landschaft (MexikanerInnen gaben öfters an, 
mexikanische Landschaften zu lieben und bevorzugten öfter, Urlaub in 
Mexiko zu machen); 
- Verbundenheit mit nationalen Symbolen (Die Aussagen, denen zugestimmt 
werden musste waren: Wenn ich die österreichische bzw. mexikanische 
Fahne sehe und die Hymne höre, habe ich ein erhebendes Gefühl; Im 
Ausland versuche ich, die österreichische bzw. mexikanische Fahne 
hochzuhalten – Dabei fühlten sich MexikanerInnen im Vergleich zu 
ÖsterreicherInnen viel verbundener mit ihren nationalen Symbolen.); 
- Verbundenheit mit der Geschichte (MexikanerInnen gaben im Vergleich zu 
ÖsterreicherInnen öfter an, sich mit der Geschichte ihres Landes im Guten 
wie im Schlechten verbunden zu fühlen und gaben an, sich zu bemühen mit 
der mexikanischen Geschichte in möglichst vielen Details vertraut zu sein);  
- Verbundenheit mit der Kultur (Die Aussagen, denen zugestimmt werden 
musste waren: Ich fühle mich der österreichischen bzw. mexikanischen 
Kultur in ihrer Tradition und Vielfalt zugehörig. Um kulturelle 
Veranstaltungen in Österreich bzw. in Mexiko zu besuchen, ist mir kein 
Aufwand zu groß – abermals zeigten sich die MexikanerInnen verbundener 
zu ihrer Kultur im Vergleich zu den ÖsterreicherInnen); 
- Verbundenheit mit prominenten SportlerInnen. (Dabei zeigten die 
MexikanerInnen einen höheren Verbundenheitsgrad zu den SportlerInnen 
ihres Landes.)  
 
Diese Ergebnisse deuten auf einen signifikant höheren Patriotismus der 
MexikanerInnen hin. Mit anderen Worten und nach der Definition von Grimm, 
Schmidt und Seethaler fühlen die MexikanerInnen einen höheren 
Verbundenheitsgrad mit ihrem Land und den dort lebenden Personen. Nur bei zwei 
Werten gab es keinen signifikanten Unterschied, nämlich bei der Verbundenheit im 
Allgemeinen (Wie nahe man sich dem eigenen Land fühlt - hierbei fühlen sich 
sowohl MexikanerInnen als auch ÖsterreicherInnen ihrem jeweiligen Land gleich 
nah) und bei der Verbundenheit zur Demokratie.  
 
Die Aussagen, denen dabei zugestimmt werden musste waren: „die Demokratie in 
(meinem Land) liegt mir am Herzen“; und „für den Erhalt der 
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verfassungsrechtlichen Gesetze in (meinem Land) würde ich jederzeit Opfer 
bringen“. 
 
Bemerkenswert ist auch, dass MexikanerInnen bei allen Werten zum Patriotismus 
zustimmender geantwortet haben bis auf die Frage nach der Verbundenheit zur 
Demokratie, wo sie eindeutig (aber nicht signifikant) weniger als ÖsterreicherInnen 
zugestimmt haben. MexikanerInnen fühlen sich Mexiko in Bezug auf das 
demokratische System nicht sehr verbunden. Zusammenfassend lässt sich sagen, 
dass MexikanerInnen in den Patriotismuswerten einen höheren 
Verbundenheitsgrad mit ihrem Land und den dort lebenden Personen fühlen.  
 
Der zweiten Teil des WNI umfasst den Begriff des Nationalismus, welcher als die 
Übersteigerung des einheimischen “Ingroup-Bezugs“ und die negative Betrachtung 
von AusländerInnen-Gruppen betrachtet wird294. Nach diesem Versändnis umfasst 
der Begriff drei Hauptmerkmale: generelle Erhöhung (mit Aussagen wie „So gut 
wie Österreich bzw. Mexiko ist kein anderes Land“ und „ÖsterreicherInnen bzw. 
MexikanerInnen sind besser als andere Menschen“), Abschottung(mit Aussagen 
wie „Österreich bzw. Mexiko kommt am besten für sich alleine zurecht“ und 
„Österreich bzw. Mexiko muss sich gegen zu starke Überfremdung zur Wehr 
setzen“) und Bereitschaft zur Gewaltanwendung (mit Aussagen wie „Um die 
nationalen Interessen Österreichs bzw. Mexikos zu wahren, muss man auch bereit 
sein, Gewalt gegen äußere Feinde anzuwenden“ und „Es ist nur recht und billig 
gegen Leute, die den inneren Frieden in Österreich bzw. Mexiko bedrohen, 
Zwangsmittel einzusetzen“).  
 
Alle diese Aspekte zeigten signifikante Unterschiede zwischen den Ländern auf 
und deuten auf ein starkes nationalistisches Gefühl der MexikanerInnen hin. Mit 
anderen Worten hat sich Mexiko nach dieser Definition als nationalistisch 
herausgestellt. Ein wenig beängstigend ist der letzte Wert, nämlich derjenige der 
Bereitschaft zur Gewaltanwendung der MexikanerInnen. Der Mittelwert der 
Aussagen ist im Vergleich zu den ÖsterreicherInnen erstaunlich hoch (fast doppelt 
so hoch!). In einer Range von 2 bis 14 haben die MexikanerInnen 8.39 und die 
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ÖsterreicherInnen 4.52 erzielt. Die generelle Erhöhung hatte einen 3-Punkte 
Unterschied beim Mittelwert und die Abschottung „nur“ einen Unterschied von 2.80 
Punkten zwischen den Mittelwerten.   
 
Die Werte (Werte-Hierarchie-Test)295 wurden zunächst zwischen den Ländern 
verglichen. Diese flexible Werthierarchie wurde von Jürgen Grimm entwickelt und 
basiert auf die Grundlage der Schwartz-Werte, deren Unterteilung in drei 
Kategorien und fünf Subkategorien erfolgt. Verglichen wurden erstens 
gesellschaftliche Werte (Zusammenhalt/Sozialwerte und Struktur/System), 
zweitens Werte zwischen dem Individuum und der Gesellschaft und drittens 
individuelle Werte (Selbstverwirklichung/Gratifikation). Werte zur Gesellschaft: 
Struktur/System-Werte und Individuum-Gratifikation zeigten keine signifikanten 
Unterschiede auf, während in den restlichen drei Unterkategorien signifikante 
Unterschiede auftauchten: 
- (GZ) Gesellschaft: Sozialwerte, Zusammenhalt. Diese Werte sind lebensweltlich 
verwurzelt und bauen auf dem unmittelbaren Miteinander von Personen im Alltag 
auf. Sie umfassen: Hilfsbereitschaft/Solidarität, Vertrauen/Ehrlichkeit, Harmonie 
und Liebe/Zuneigung. ÖsterreicherInnen messen solchen Werten mehr Wichtigkeit 
bei als MexikanerInnen.  
Die MexikanerInnen dagegen finden zwei Typen von Werten signifikant wichtiger:  
- (V) die Werte zur Vermittlung zwischen Individuum und Gesellschaft wie 
Anpassung/Konformität, Toleranz, Leistung und Tradition und  
- (IS) die Werte zur Selbstverwirklichung, welche auf die Geltungsansprüche der 
Einzelnen abzielen und der Ausdehnung von Gestaltungsräumen dienen (wie 
Freiheit/Selbstbestimmung, Macht/Stärke, Schönheit und Wissen/Fähigkeiten).   
 
Diese Ergebnisse stehen zum Teil in Einklang mit den im Theorieteil besprochenen 
„Cultural Orientations“ von Schwartz296. Der Tabelle von Schwartz nach297 ist 
Mexiko ein Land, welches mehr auf die Kollektivität ausgerichtet ist als Österreich. 
Die signifikanten Unterschiede bei den Werten zur Vermittlung zwischen 
Individuum und Gesellschaft (Anpassung/Konformität, Toleranz, Leistung und 
                                               
295
 Vgl. Grimm: 2006. S.47ff 
296
 Vgl. Schwartz: 2006. S.137 
297
 siehe S.75 - ABBILDUNG 7: Co-Plot Map of 76 National Groups on Seven Cultural Orientations 
(coefficient alienation .11). In: Schwartz: 2006. S.156. 
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Tradition) deuten auch darauf hin, dass kollektive Gesellschaften mehr Wert auf 
solche Eigenschaften legen. Die Ergebnisse dieser Arbeit haben auch bestätigt, 
dass ÖsterreicherInnen (wie auch der Tabelle von Schwartz zu entnehmen ist) 
Gesellschaft: Sozialwerten, Zusammenhalt eine größere Wichtigkeit beimessen als 
MexikanerInnen. Dies ist ebenfalls ein Zeichen dafür, dass sie das Wohlwollen der 
allgemeinen Wohlfahrt anstreben (Egalitarism). Der Gegenpol dieser Position ist 
„Hierarchy“, welche sich auf hierarchische Systeme bezieht, in welchen die Macht 
ungleich verteilt ist und eine „Rollenverteilung“ stattfindet298. Dementsprechend legt 
Österreich im Vergleich zu Mexiko auch ziemlich hohen Wert auf Egalitarism. 
Diese Ergebnisse verdeutlichen ebenfalls, dass die von Hofstede genannte 
Machtdistanz (vor allem in der mexikanischen Gesellschaft) präsent ist. Wie bereits 
näher angeführt und nach den Erkenntnissen von Hofstede299, erzielt Mexiko eine 
deutlich höhere Machtdistanz im Vergleich zu Österreich, was bedeutet, dass es 
eine stark ausgeprägte Macht- und Geldungleichheit innerhalb der mexikanischen 
Kultur gibt, welche von der Gesellschaft als selbstverständlich wahrgenommen 
wird.   
 
Somit hat man mehr Klarheit in Bezug auf die Forschungsfrage: Beeinflusst die 
Wertorientierung die Aufnahme von Argumenten? Werden Argumente 
einfacher aufgenommen und akzeptiert von Mitgliedern einer Kultur, welche 
eine niedrige bzw. höhere „Machtdistanz“(Hofstede) aufweisen? 
Hoeken und Hornikx hatten bereits in ihrer Forschung beide Ansätze 
(Argumentationstypen und Kulturdimensionen) zusammengebracht und sich die 
Frage gestellt, ob die Kulturdimensionen (insbesondere die Machtdistanz) eine 
Rolle spielen, um Argumente aufzunehmen. Angenommen wurde, dass Mitglieder 
einer Kultur, welche eine höhere Machtdistanz aufweisen, die Aussagen in Bezug 
auf ihre Glaubwürdigkeit besser bewerten. Dies wurde mit der Tatsache begründet, 
dass die Wahrscheinlichkeit besteht, dass Mitglieder aus einer Gesellschaft mit 
einer höheren Machtdistanz Argumente einfacher aufnehmen und akzeptieren, 
dadurch dass sie auch Diskrepanzen (wie die Ungleichheiten innerhalb ihrer 
Gesellschaft) im Alltag auch als selbstverständlich wahrnehmen und akzeptieren, 
ohne diese überhaupt zu hinterfragen.  
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 Vgl. Hofstede: 2011. (Stand: 16.06.2011) 
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Mexiko hat eine (eindeutig) höhere Machtdistanz im Vergleich zu Österreich, und 
es hat sich erwiesen, dass MexikanerInnen doch signifikant besser die 
„statistischen österreichischen Aussagen“, und „ExpertInnen- österreichischen 
Aussagen“ bewertet haben. Insofern wurde die Hypothese zum Teil bestätigt, so 
dass man sagen könnte, dass die Wertorientierung in Bezug auf die Machtdistanz 
bei der Aufnahme von Argumenten eine Rolle spielen könnte, wobei man in 
zukünftigen Arbeiten genauer auf diese Frage eingehen könnte. Es kann natürlich 
sein, dass die Aufnahme von Argumenten von der Auseinandersetzung mit 
kulturspezifischen Themen abhängig ist (dass man, wenn man keinen oder 
weniger Bezug zu bestimmten kulturellen Themen hat, dazu neigen könnte, die 
Aussagen besser zu bewerten), und dass dies durch die hohe Machtdistanz noch 
mehr ausgeprägt und verstärkt wird. Die hohe Machtdistanz führt dazu, dass sie 
Argumente einfacher aufnehmen und akzeptieren sowie, dass sie die 
Diskrepanzen in ihrer Gesellschaft auch als selbstverständlich annehmen ohne sie 
zu hinterfragen.  
 
Eine weitere mögliche Annahme, um zu erklären, dass die ÖsterreicherInnen die 
landesspezifisch mexikanischen Aussagen nicht signifikant besser bewertet haben 
ist, dass sie eher an Multikulturalität und die Auseinandersetzung mit anderen 
Kulturen in ihrem eigenen Land und aus dem mittelbaren und unmittelbaren 
Ausland gewöhnt sind. Mit anderen Worten könnten durchschnittliche 
ÖsterreicherInnen einen grösseren Bezug zu fremden Kulturen (und 
dementsprechend zu Chilis, Märkten und exotischen Früchten) im Vergleich zu 
MexikanerInnen haben. Dafür müsste man in der zukünftigen Forschung diesen 
noch offenen Fragen Beachtung schenken, um genauer herauszufinden, wie die 
persuasive Kommunikation in Bezug auf die Werte aus einer internationalen 
Perspektive funktioniert.  
 
Zuletzt wurde das Kulturverständnis zwischen den Ländern verglichen. Den 
Ergebnissen in Bezug auf die Patriotismuswerte nach, fühlen sich die 
MexikanerInnen ihrer Kultur verbundener als ÖsterreicherInnen. Laut den 
Ergebnissen zu der Kulturfrage stimmen MexikanerInnen eher zu (auch im 
Vergleich zu ÖsterreicherInnen), dass der Begriff der Kultur hauptsächlich von der 
Ausprägung der Gemeinschaftlichkeit beeinflusst wird. Nachdem man sich die 
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signifikanten Ergebnisse angesehen hat, kommt diese Erkenntnis jedoch 
uneindeutig rüber. Es ist widersprüchlich, dass MexikanerInnen einerseits Kultur 
als die Ausprägung der Gemeinschaftlichkeit definieren, und dass sie angeben 
patriotistische Gefühle zu haben, indem sie unter anderem sagen, dass sie 
„MexikanerInnen immer helfen würden“, und andererseits Gesellschaft: 
Sozialwerten und dem Zusammenhalt wenig Wichtigkeit beimessen (Werte wie 
Hilfsbereitschaft/Solidarität, Vertrauen/Ehrlichkeit, Harmonie, Liebe/Zuneigung 
wurden von den MexikanerInnen als signifikant wenig wichtiger eingestuft im 
Vergleich zu den ÖsterreicherInnen). Hinzu kommt eine grosse Bereitschaft zur 
Gewaltanwendung auf der Seite der MexikanerInnen (dabei erzielten die 
MexikanerInnen einen Mittelwert, der im oberen mittleren Bereich liegt (8.39), 
während ÖsterreicherInnen einen Mittelwert erzielten, der im unteren Bereich 
liegt), wobei jedoch nicht geklärt ist, aus welchen Gründen sie bereit wären, Gewalt 
anzuwenden.  
 
Es ist auch möglich, dass eine Dreierbeziehung zwischen:  
 
(1) der schwierigen aktuellen mexikanischen politischen Situation, welche von 
Drogenkriegen, Kartellbildung und Machtkämpfen bis hin zur einem schweren 
Zugang zur Bildung, sowie Armutsverhältnissen und der Ungleichverteilung von 
Ressourcen reicht, 
(2) der mexikanischen Demokratie (MexikanerInnen fühlen sich Mexiko in Bezug 
auf das demokratische System nicht so verbunden wie in allen anderen 
„patriotischen“ Bereichen. Hinzu kommt noch, dass das „Democracy Ranking 
2010300“, welches die sozioökonomische bzw. gesellschaftliche Entwicklung 
mitberücksichtigt, auch bestätigte, dass sich die Demokratie in Mexiko in den 
letzten Jahren eindeutig verschlechtert hat301) und  
(3) der grossen Machtdistanz (weit über dem lateinamerikanischen Durchschnitt)  
 
besteht, sodass diese Dreierbeziehung die grosse Bereitschaft zur 
Gewaltanwendung erklären könnte.  
 
                                               
300
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 Vgl. ebd.: S. 9f 
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Wenn man sich zudem in einer Landeskrise machtlos fühlt, man der Demoktratie 
nicht trauen kann und man nicht mal Aussicht auf eine Verbesserung der Situation 
sieht (weil die gesellschaftlichen sozialen Unterschiede als selbstverständlich 
betrachtet werden - Machtdistanz), könnte die Bereitschaft zur Gewaltanwendung 
verstärkt werden.  
 
Im Theorieteil wurde bereits die Demokratie in Zusammenhang mit den Werten  
behandelt. Die Argumente von Schwartz und Sagie wurden unter anderem 
angeführt. Sie sind der Meinung, dass wenn in unterentwickelten Ländern, wo die 
Armut verbreiteter ist, Unsicherheit in Bezug auf die menschlichen 
Grundbedürfnisse herrscht und ein Mangel an Ressourcen besteht, die Konkurrenz 
um Ressourcen als selbstverständlicher angesehen wird302, sodass diese 
Machtgier nicht so verpönt ist. Insofern haben die sozioökonomische Entwicklung 
eines Landes und dessen Demokratisierungsniveau einen Einfluss auf die 
Einstellung einer ganzen Gesellschaft303. Auch diese These bestärkt die oben 
genannten Argumente, weshalb die Bereitschaft zur Gewaltanwendung damit 
erklärt werden könnte. Die Tatsache, dass sich die Demokratie in den letzten 
Jahren in Mexiko eindeutig verschlechtert hat, und auch ein Unsicherheitsgefühl in 
der Gesellschaft latent vorhanden ist (hauptsächlich von der aktuellen politischen 
Situation in Mexiko verursacht), könnte auch die Bereitschaft zur 
Gewaltanwendung der MexikanerInnen verstärkt haben oder diese in Ansätzen 
nachvollziehbar machen. 
 
Des Weiteren könnte die Tatsache, dass die MexikanerInnen bei der 
„Abschottung“ weniger extrem (jedoch nach wie vor signifikant) im Verlgeich zu der 
„generellen Erhöhung“ und der „Bereitschaft zur Gewaltanwendung“ geantwortet 
haben, auch darauf hinweisen, dass sie nicht unbedingt gegen AusländerInnen 
sind, sondern vielmehr gegen Personen, die den Frieden stören. Dies erklärt sich 
damit, dass die Zustimmung zu folgenden Aussagen viel höher war:  „Um die 
nationalen Interessen Österreichs bzw. Mexikos zu wahren, muss man auch bereit 
sein, Gewalt gegen äußere Feinde anzuwenden“ und „Es ist nur recht und billig 
gegen Leute, die den inneren Frieden in Österreich bzw. Mexiko bedrohen, 
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 Vgl. ebd.: S.467  
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Zwangsmittel einzusetzen“ (Bereitschaft zur Gewaltanwendung). Dies könnte auch 
das Unzufriedenheitsgefühl der MexikanerInnen widerspiegeln, welches nicht 
unbedingt gegen AusländerInnen ausgerichtet sein muss, sondern vielmehr gegen 
die Untergruppen (wie die Drogenkartelle z.B.), die auch als äussere Feinde – da 
sie nicht zum Durschschnitt der MexikanerInnen zählen – betrachtet werden 
können. 
  
Diese sind jedoch nur Annahmen, welche aus einem präsenten 
Unzufriedenheitsgefühl der mexikanischen Gesellschaft geschlossen werden. In 
diesem Bereich gäbe es auch einen dringenden Bedarf, um weitere 
sozialwissenschaftliche Forschung zu betreiben.  
 
Die Länder wurden demnächst in Bezug auf die Bildung und das Geschlecht 
gesondert analysiert, nachdem die Mittelwerte zwischen Österreich und Mexiko 
verglichen wurden. Dadurch, dass sich die Geschlechter weder in Mexiko noch in 
Österreich in ihren Antworten zu den persuasiven Aussagen oder zur Kulturfrage 
signifikant unterscheiden, kann man aus den Ergebnissen schließen, dass der 
Einfluss der Argumente nicht von dem Geschlecht oder unbedingt von der Bildung 
abhängig ist (in Mexiko gab es keine Unterschiede in Hinsicht auf die Bildung).  
 
Hierbei stellt sich wiederum die Frage nach den sozialen Unterschieden in Mexiko 
und was sie für eine Rolle spielen. Wie bereits angeführt wurden GymnasiastInnen 
und StudentInnen als Zielgruppe gewählt, um die Ergebnisse überhaupt 
vergleichbar zu machen, mit dem Gedanken, dass man einen niedrigen 
Bildungsstand in Mexiko nicht mit einem niedrigen Bildungsstand in Mitteleuropa 
vergleichen kann. Daher wurden in Mexiko GymnasiastInnen und StudentInnen 
aus privaten Schulen befragt und mit österreichischen GymnasiastInnen und 
StudentInnen verglichen. Das bedeutet erstens, dass man sich in dieser Studie in 
einer Range befindet, in welcher eher gebildete Personen befragt worden sind und 
zweitens, dass die Variable der Bildung in Mexiko vielmehr von der sozialen 
Schicht abhängt im Vergleich zu Österreich, was auch erklären könnte warum es in 




Die Frage, ob die Bildung oder eher die soziale Schicht die Aufnahme von 
Argumenten beeinflusst, bleibt offen. Dadurch, dass es in Österreich grössere 
Unterschiede hinsichtlich der Bildung gibt, stellt sich in Frage, ob die Ergebnisse 
doch nicht in Bezug auf soziale Schichten analysiert werden könnten.  
 
In Bezug auf die Kulturfrage zeigten die Kreuztabellen und Chi-Quadrat Tests 
keine signifikanten Unterschiede auf, die auf einen Zusammenhang zwischen 
Bildung und Kulturverständnis hinweisen.  
 
Zusammenfassend und in Bezug auf den Kern dieser Arbeit, nämlich die 
persuasive Kommunikation lässt sich sagen, dass es bereichernd ist, die 
Tendenzen zu beobachten, die durch diese Tests aufgezeigt werden konnten. 
Dadurch dass die Kultur eine Rolle bei der Auf- und Annahme von Argumenten 
und Information spielt und diese beeinflusst, und dass diese wiederum von vielen 
anderen Faktoren abhängen, war es spannend und vielseitig diese Faktoren zu 
analysieren.   
 
Des Weiteren sind Mexiko und Österreich in Bezug auf viele Aspekte 
unterschiedlich, die von Sprache, geschichtlicher Entwicklung kognitive 
Verarbeitung von Argumenten, bis hin zu Werten und Mentalität reichen. Es war 
interessant herauszufinden, an welchen Stellen die Mitglieder aus den beiden 
Ländern eine unterschiedliche Auffassung von den ihnen gegebenen 
Informationen haben und welche Aussagen sie unterschiedlich bewerten.  
 
Darüber hinaus kann auch gesagt werden, dass die interkulturelle persuasive 
Kommunikation in diesem bei Weitem unzureichend ausgeforschten Feld 
spannende Möglichkeiten bietet. Es bleibt die Frage offen, inwiefern genaue 
Kommunikationsabläufe von der Kultur bestimmt werden. Um solche 
allgemeingültige Aussagen zu treffen, müsste man umfangreichere Studien 
durchführen, um sämtliche intervenierenden Variablen zu untersuchen, die einen 
Einfluss auf die kulturell geprägte Kommunikation innerhalb von Gruppen 
(landesspezifische Grenzen, Glaubensgemeinschaften, Sprachgemeinschaften 
usw.) haben.  
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Was man aber aus der Perspektive einer multikulturellen Gesellschaft aktiv 
machen kann, um kulturbedingte Probleme zu vermeiden, die in der 
Kommunikation auftauchen können, ist sich dieser kulturbedingten 
Kommunikationsunterschiede bewusst zu sein, um die ethnozentrische Ansicht der 
Kulturen zu reduzieren, sodass man eine verbesserte interkulturelle 
Kommunikation erzielt. Erst durch das Bewusstsein kann eine Veränderung der 
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Auf der Grundlage von Hoeken und Hornikx (2005) 
 




























Mädchen neigen dazu, ruhiger zu sein. Dementsprechend ist es 
von Vorteil, beide Geschlechter im Unterricht nebeneinander zu 
setzen, weil somit die Leistung der Jungen steigt. 
       
Der kleine Jens Brauner aus Linz setzt sich während des 
Schulunterrichts neben seine Schulkollegin Domenica, um seine 
Schulleistung zu verbessern.  
       
Eine Wiener Umfrage, welche 315 Kinder miteinbezogen hat, 
zeigte, dass die Schulleistung von 74% der Jungen deutlich 
gestiegen ist, nachdem sie sich neben ein Mädchen gesetzt 
hatten. 
       
Professorin Julia Bauer, eine Expertin in Kinderpsychologie der 
Universität Innsbruck, betont, dass die Schulleistung von Jungen 
deutlich steigt, wenn sie sich neben ein Mädchen während des 
Unterrichts setzen. 
       
Die Gäste eines Restaurants fühlen sich durch die richtige 
Wiederholung ihrer Bestellung besser bedient, weil sie sich 
dadurch gut aufgehoben fühlen. Dementsprechend sind sie 
bereit, mehr Trinkgeld zu geben. 
       
Anita Pichler arbeitet als Kellnerin in einem Beisl in Mödling und 
bekommt deutlich mehr Trinkgeld im Vergleich zu ihren 
KollegInnen. Sie sagt, dass es daran liegt, dass sie bei der 
Bestellung des Essens diese dem Kunden gegenüber 
wiederholt.   
       
In einer im Jahr 2004 in Österreich durchgeführten Umfrage, in 
welcher 429 TeilnehmerInnen ihre Meinung zum Thema 
Gastfreundlichkeit in Restaurants abgegeben haben, stellte sich 
heraus, dass 71% der Befragten eher dazu bereit sind, mehr 
Trinkgeld ausgeben, wenn ihrE KellnerIn die Bestellung ihnen 
gegenüber richtig wiederholt. 
       
Dr. Wolfgang Reiter, ein Psychologe der Universität Salzburg, 
weist darauf hin, dass Informationen zu wiederholen die 
Sympathiegefühle beim Gegenüber erhöht, welche in einer 
ökonomischen Vergütung resultieren können. 
       
Durch die Benutzung enger Krawatten steigt der Druck des 
Augapfels, da enge Stoffe um den Hals den Blutdruck erhöhen 
können. Dadurch werden die Augennerven langsam beschädigt, 
was eventuell zu einem begrenzten Sehvermögen führt. 
       
Moritz Hammer trägt für seine Arbeit in einer Bank in Amstetten 
jeden Tag eine Krawatte. Mittlerweile leidet er unter begrenztem 
Sehvermögen. 
       
Eine aktuelle Landesstudie zeigt, dass 77% von den 315 
oberösterreichischen Versuchspersonen, die täglich eine 
Krawatte tragen, ein begrenztes Sehvermögen haben im 
Vergleich zu Personen, die eine Krawatte selten bis nie tragen. 
       
Prof. Dr. Hoffmann der Universität Wien, ein Experte für 
Augenkrankheiten, sagt, dass es zu einem begrenzten 
Sehvermögen führt, wenn man Krawatten zu eng trägt.  
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Äpfel aus Strudeln zu sich zu nehmen verbessert die Verdauung, 
weil durch das Erhitzen der Äpfel eines Apfelstrudels im 
Backofen Antioxidationsmittel entstehen, welche zusammen mit 
dem Gluten des Blätterteigs die Verdauung deutlich verbessern.  
       
Agnes Freymüller aus Ried im Innkreis empfiehlt, Äpfel aus 
gebackenen Nachspeisen wie z.B. Apfelstrudel oder 
Apfeltaschen zu essen, um die Verdauung zu verbessern. 
       
Eine in den 1990ern in der Steiermark geführte Studie zeigte, 
dass 82% der 138 TeilnehmerInnen der Studie in dem Bereich 
Essgewohnheiten eine deutliche Verbesserung ihrer Verdauung 
bemerkt haben, nachdem sie Äpfel aus gebackenen 
Nachspeisen gegessen hatten. 
       
Dr. Lukas Reihnard, ein Experte aus dem Bereich der 
Lebensmittel- und Ernährungswissenschaften der Universität 
Wien erklärt, dass die Verdauung deutlich verbessert werden 
kann, nachdem man Äpfel aus Apfelstrudeln oder aus 
gebackenen Speisen gegessen hat. 
       
Das Hören von klassischer Musik beim Lernen und insbesondere 
von  Mozart hilft StudentInnen, Informationen schneller 
aufzunehmen, weil diese Musik bei Jugendlichen einen 
Erregungszustand in der rechten Hirnhemisphäre erzielt, welcher 
ermöglicht, die Information, die man während dieses 
Erregungszustandes aufnimmt, schneller und besser zu 
verarbeiten.  
       
Stephan Müller kommt aus Mödling und studiert Architektur an 
der TU-Wien. Er besteht darauf, dass er sich jedes Mal, wenn er 
Mozart hört, besser konzentrieren kann und dementsprechend 
schneller lernt. 
       
Laut veröffentlichten Statistiken nahmen 71% der 246 an einem 
Experiment teilnehmende StudentInnen an den Wiener 
Universitäten Informationen schneller und besser auf, nachdem 
sie klassische österreichische Musik während des Lernens 
gehört haben. 
       
Prof. Dr. Christopher Koch der Universität Salzburg betont, dass 
das Hören von klassischer Musik, insbesondere Mozart, die 
Informationsaufnahme und –verarbeitung deutlich verbessert.   
       
RedBull in der Prüfungswoche zu trinken verschlechtert die 
Leistung der StudentInnen, weil dieses Getränk Koffein und 
Taurin enthält, welche das Nervensystem erschöpfen, nachdem 
es erst erregt wird. Darauffolgend werden erforderliche mentale 
Prozesse wie die Konzentration z.B. geschwächt.   
       
Eva Hofer, die im 6. Semester Psychologie an der Universität 
Wien studiert, vermeidet es, RedBull während der 
Prüfungswoche zu trinken, um ihre Leistung nicht zu 
verschlechtern.  
       
Statistiken aus Fuschl am See, welche auf einer Studie mit 429 
TeilnehmerInnen basieren, bestätigen, dass RedBull die 
Leistung von 74% der befragten StudentInnen, die Druck 
ausgesetzt worden sind, deutlich verschlechtert hat. 
       
Professorin Johanna Klaus, aus der Abteilung der 
Biowissenschaften und Gesundheit der Universität Salzburg, 
empfiehlt ihren StudentInnen RedBull während der 
Prüfungswoche zu meiden. 
       
Die Aufnahme von scharfem Chili durch verschiedene Saucen 
verbessert die sportliche Leistung, da Chili die Erzeugung von 
Adrenalin anregt, welche von Vorteil für sportliche Leistungen ist.  
       
Seitdem Martina Steinberger aus Villach Chili in ihre Diät 
aufgenommen hat, hat sich ihre sportliche Leistung eindeutig 
verbessert.  
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Eine Studie des USI (Universitäts-Sport-Institut) ergab, dass sich 
die Leistung von 77% der 246 StudentInnen verbessert hat, 
nachdem sie einer Diät, welche verschiedene Chili-Saucen 
inkludierte, ausgesetzt worden sind. 
       
Professorin Dr. Horner unterrichtet in der Lebensmittel- und 
Biotechnologie Abteilung der Universität für Bodenkultur und 
betont die Wichtigkeit, Chili bzw. Chili-Saucen zu essen, um die 
sportliche Leistung zu verbessern.  
       
Ein Teller Papaya, Mango und Wassermelone zu jedem 
Frühstück erleichtert die Gewichtsabnahme und hilft dabei, das 
Gewicht zu stabilisieren, weil genau dieses Obst auf nüchternen 
Magen zu essen dabei hilft, den Körper zu entgiften, was die 
Gewichtsabnahme fördert und langfristig das Gewicht stabilisiert.  
       
Seitdem Erich Brunner aus Döbling nur Papaya, Wassermelone 
und Mango zum Frühstuck isst, hat er drei Kilo abgenommen.        
Eine aktuelle Studie zu gesundem Essen der Universität Wien 
stellte fest, dass 82% der 364 TeilnehmerInnen durch das 
Frühstucken von verschiedenen Obstsorten Gewicht verloren 
haben. 
       
Mag. Brigitte Maier, die Ernährungswissenschaftlerin, welche 
bereits zahlreiche Diäten veröffentlicht hat, weist darauf hin, dass 
ein Teller Obst zu jedem Frühstück die Gewichtsabnahme 
erleichtert und dabei hilft, das Gewicht zu stabilisieren. 
       
Laute Musik in Märkten zu spielen steigert die Verkäufe, da 
Musik die Stimmung hebt, die Menschen in gute Laune versetzt, 
und davon ablenkt, dass sie gerade dabei sind Geld 
auszugeben. 
       
Maria Huber aus dem Burgenland hat bei ihren letzten Einkäufen 
viel mehr Geld ausgegeben als sonst, nachdem bei ihrem 
Supermarkt um die Ecke fröhliche laute Musik gespielt wird. 
       
Eine Marktstudie, die 138 KärntnerInnen einem Experiment zum 
Thema Einkäufe ausgesetzt hat, ergab, dass 79% der 
Versuchspersonen deutlich mehr Geld ausgeben, wenn laute 
Musik gespielt wird. 
       
Der Wiener Psychologe Dr. Helmut Grün empfiehlt in seinen 
Seminaren zur Werbepsychologie in Märkten laute Musik zu 
spielen um den Absatz zu steigern.    























In Anlehnung an Grimm, Schmidt und Seethaler (2010) 
1. A. Wie sehr treffen die folgenden Aussagen auf Sie persönlich zu?  
 
 



















Ich fühle mich ÖsterreicherInnen nahe.        
ÖsterreicherInnen würde ich immer helfen.        
Ich liebe die österreichischen Landschaften.        
Am liebsten mache ich Urlaub in Österreich.        
Wenn ich die österreichische Fahne sehe und die Hymne 
höre, habe ich ein erhebendes Gefühl.        
Im Ausland versuche ich, die österreichische Fahne 
hochzuhalten.        
Die Demokratie in Österreich liegt mir am Herzen.        
Für den Erhalt der verfassungsrechtlichen Gesetze in 
Österreich würde ich jederzeit Opfer bringen.        
Ich fühle mich mit der österreichischen Geschichte im Guten 
wie im Schlechten verbunden.        
Ich bemühe mich, mit der österreichischen Geschichte in 
möglichst vielen Details vertraut zu sein.        
Ich fühle mich der österreichischen Kultur in ihrer Tradition und 
Vielfalt zugehörig.        
Um kulturelle Veranstaltungen in Österreich zu besuchen, ist 
mir kein Aufwand zu groß.        
Ich fiebre mit österreichischen SportlerInnen mit, egal ob sie 
gewinnen oder verlieren.        
Um die Siege österreichischer SportlerInnen mitzuerleben, 
sehe ich möglichst viele Sportsendungen an.        
 
2.  B. Inwiefern stimmen Sie den folgenden Aussagen über Österreich zu?  
 
 



















So gut wie Österreich ist kein anderes Land.        
ÖsterreicherInnen sind besser als andere Menschen.        
Österreich kommt am besten für sich alleine zurecht.        
Österreich muss sich gegen zu starke Überfremdung zur 
Wehr setzen.        
Um die nationalen Interessen Österreichs zu wahren, muss 
man auch bereit sein, Gewalt gegen äußere Feinde 
anzuwenden. 
       
Es ist nur recht und billig gegen Leute, die den inneren 












In Anlehnung an Grimm (2001) 
 
 



















       
Vertrauen/Ehrlichkeit 
       
Harmonie 
       
Liebe/Zuneigung 
       
Gerechtigkeit/Fairness 
       
Sicherheit 
       
Ordnung 
       
Anpassung/Konformität 
       
Toleranz 
       
Leistung 
       
Freiheit/Selbstbestimmung 
       
Macht/Stärke 
       
Schönheit 
       
Spaß/Genuss 
       
Erfolg/Ansehen 
       
Wohlstand/Reichtum 
       
Gleichheit/Gleichwertigkeit 
       
Tradition 
       
Wissen/Fähigkeiten 
       
Stimulation/Abwechslung 




Nach der Definition von Jenks (2005) 
 
 























Denkweise und Verhalten der ÖsterreicherInnen 
(Wertorientierung) 
 
       
Die Ausprägung der Gemeinschaftlichkeit  
 
       
Soziale, ökonomische, politische und sprachliche Systeme, sowie 
Kunst, Literatur und Architektur 
 
       
Lebensweise 
 
       
 
 
5. DEMOGRAPHISCHE DATEN 
 








CUESTIONARIO: OPINIONES ACERCA DE TEMAS SOCIALES 
 
Gracias por contestar este cuestionario. De esta forma colabora de forma 
significativa en la investigación para mi tesis. El tiempo requerido para llenar este 
cuestionario es de aproximadamente 15-20 Minutos.  
 
En caso de tener preguntas, comentarios o quejas, me pueden enviar un correo 
electrónico a maremila@gmail.com. Los resultados de esta encuesta se publicarán 
a finales de 2011. Si Usted tiene interés en conocerlos, por favor, envíeme un 




Maria Emilia Rosenzweig 
 
Protección de Datos: 
Este cuestionario es anónimo y no es posible el localizar por medio de la 





1. PREGUNTAS KASE 
En base a Hoeken y Hornikx (2005) 
 
























Las niñas tienden a ser más tranquilas. Es por eso que es 
ventajoso, que niños y niñas se sienten juntos en las clases, 
porque así aumenta el rendimiento escolar de los niños.  
       
Juanito Gómez, de Culiacán se sienta en las clases junto a su 
amiga Rosalinda para mejorar su rendimiento escolar.          
Una encuesta del Estado de México, que incluyó a 315 niños y 
niñas, demostró que el rendimiento escolar del 74% de los niños 
mejoró claramente, después de que se sentaran en clases junto 
a alguna niña. 
       
La Profesora Julia Hernández, experta en Psicología Infantil de 
la Universidad Autónoma del Estado de México (UAEM) 
enfatiza, que el rendimiento escolar de los niños aumenta 
cuando se sientan junto a niñas en las clases.  
       
Los huéspedes en los restaurantes se sienten mejor atendidos 
con la repetición de su orden, porque a través de esto, se 
sienten más tomados en cuenta. En consecuencia, están más 
dispuestos a dejar más propina.  
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Claudia Martínez trabaja como mesera en una taquería en 
Naucalpan y recibe claramente más propina en comparación con 
sus colegas. Ella dice, que esto se debe a que repite las órdenes 
de los clientes al pedir la comida.  
       
En una encuesta hecha en 2004 en México, en la cual 429 
participantes dieron su opinión acerca del tema hospitalidad en 
restaurantes, resultó que el 71% de los encuestados están más 
dispuestos a dar más propina, si su mesero/a les repite la orden.   
       
Dr. Carlos Méndez, psicólogo de la UNAM indica, que al repetir 
información, la simpatía para con la persona que se tiene 
enfrente aumenta, lo cual puede resultar en una retribución 
económica.    
       
 
Utilizar materiales angostos alrededor del cuello, aumenta la 
presión sanguínea. Es por eso que a través del uso de una 
corbata apretada, aumenta la presión del globo ocular. A través 
de esto, pueden deteriorarse los nervios oculares poco a poco, 
lo cual podría resultar en una vista limitada.  
       
Mario Villalba utiliza todos los días una corbata para ir a su 
trabajo en un Banco en Toluca. Entre tanto, tiene una vista 
limitada.  
       
Un estudio territorial demostró que el 77% de los 315 
encuestados de Guanajuato, que usan a diario una corbata, 
tienen una vista limitada en comparación con personas que 
ocasionalmente o nunca usan corbata.  
       
El Prof. Dr. Armando Cuellar de la Universidad Autónoma de 
Querétaro (UAQ) y experto en enfermedades oculares dice, que 
el uso de corbatas apretadas lleva a tener una vista limitada.  
       
Comer manzanas de „Strudel de Manzanas” mejora la digestión, 
porque a través del calentamiento de las manzanas en el horno, 
se liberan antioxidantes, los cuales en conjunto con el gluten de 
la masa de hojaldre, mejoran la digestión.    
       
Carolina Rojas de Coatzacoalcos recomienda comer manzanas 
provenientes de postres horneados, como “Strudel de 
manzanas” o “pay de manzanas” para mejorar la digestión.  
       
Un estudio hecho en 1990 en Tamaulipas demostró que 82% de 
los participantes en el estudio en el área de hábitos alimenticios, 
notaron una mejora en su digestión, después de haber comido 
manzanas provenientes de postres horneados.  
       
Dr. Jorge Robles, experto en el área de  alimentos y nutrición de 
la Universidad Autónoma de San Luis Potosí (UASLP) explica 
que la digestión se puede mejorar claramente, después de 
comer manzanas provenientes de strudel de manzanas o de 
postres horneados.  
       
El escuchar música clásica, en especial de Mozart, mientras se 
estudia ayuda a los estudiantes a absorber información más 
rápido, porque esta música provoca un estado de exaltación en 
el hemisferio derecho del cerebro de los jóvenes, el cual facilita 
que la información, a la que uno se expone mientras este estado 
cerebral está presente, sea mejor y más rápidamente 
procesada.  
       
Esteban Morales de Metepec estudia arquitectura en la 
Universidad Autónoma del Estado de México. El insiste que, 
cada vez que oye Mozart se puede concentrar mejor y en 
consecuencia estudia más rápido. 
       
De acuerdo a estadísticas publicadas, el 71% de 246 
estudiantes que participaron en un experimento en las 
universidades de México, D.F., procesan la información más 
rápido y mejor, después de haber oído música clásica austriaca 
mientras estudiaban.  
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Prof. Dr. Cristóbal Gutiérrez de la Universidad Veracruzana (UV) 
acentúa, que el oír música clásica, en especial de Mozart, 
mejora claramente la aceptación y el procesamiento de 
información.    
       
Beber Red Bull en exámenes empeora el rendimiento 
académico, porque esta bebida contiene Cafeína y Taurina, que 
agotan el sistema nervioso, después de excitarlo. Debido a esto, 
los procesos mentales como la concentración se debilitan.  
       
Fernanda Valencia, quien estudia Psicología en el sexto 
semestre, en la UNAM evita tomar Red Bull en exámenes, para 
no perjudicar su rendimiento académico.  
 
       
Estadísticas de Puebla, que se basan en un estudio con 429 
participantes, confirma que Red Bull claramente empeora el 
rendimiento académico de los estudiantes participantes en el 
estudio, quienes estaban bajo presión. 
       
La Profesora Eugenia Cortés, del departamento de Bioquímica y 
Salud de la UNAM recomienda a sus estudiantes evitar beber 
Red Bull durante los exámenes.   
       
El comer chile a través de salsas, mejora el rendimiento 
deportivo, porque el chile estimula la producción de adrenalina, 
la cual es ventajosa para el rendimiento deportivo 
       
Desde que Teresa Sánchez de Monterrey incluye chile en su 
dieta, se ha mejorado claramente su rendimiento deportivo.         
Un estudio del centro deportivo del ITESM (Instituto Tecnológico 
y de estudios superiores de Monterrey) dio como resultado, que 
el rendimiento deportivo de 77% de 246 estudiantes mejoró, 
desde que incorporaron salsas de diferentes chiles en su dieta.  
       
La profesora Dr. Noriega da clases en el área de alimentos y 
nutrición de la Universidad Autónoma de San Luis Potosí 
(UASLP) y subraya la importancia de comer chile y/o salsas de 
chile para mejorar el rendimiento deportivo.  
       
Comer en cada desayuno un plato de papaya, mango y sandía 
facilita la pérdida de peso y ayuda a estabilizar el peso, debido a 
que comer este tipo de frutos en ayunas desintoxica el cuerpo, lo 
que facilita el peso de pérdida y estabiliza el peso a largo plazo.   
       
Desde que Erick Pérez de Mérida empezó a desayunar solo 
papaya, mango y sandía, ha perdido tres kilos.         
Un estudio actual acerca de comida saludable de la Universidad 
Autónoma del Estado de México (UAEM) determinó que el 82% 
de los 364 participantes perdieron peso desayunando diferentes 
tipos de frutas. 
       
La Lic. Citlalli Hernán, la nutrióloga que ha publicado un gran 
número de dietas indica, que un plato de fruta cada desayuno 
facilita la pérdida de peso y ayuda a estabilizar el peso a largo 
plazo.  
       
Poner música fuerte en mercados, aumenta las ventas porque 
esto hace que la gente esté de buenas y distrae del hecho de 
que están gastando dinero.  
       
Maria Morales de Tabasco ha gastado en sus últimas compras 
más de la cuenta, desde que ponen música fuerte y alegre en su 
super de costumbre. 
       
Un estudio de mercado que hizo un experimento con 138 
personas acerca del tema compras, dio como resultado que el 
79% de los participantes gastan definitivamente más dinero, 
cuando hay música fuerte de fondo. 
       
El psicólogo mexiquense Dr. Heriberto Campos recomienda, en 
sus seminarios de Psicología Publicitaria, poner música alta en 
los mercados para aumentar las ventas.  
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2. PREGUNTAS WNI 
De Grimm, Schmidt y Seethaler (2010) 
 
1. A ¿Qué tanto se ajustan las siguientes oraciones a su forma de 
pensar?   
 



















Me siento cercano a México. 
       
Siempre estaría dispuesto/a a ayudar a otros Mexicanos. 
       
Me encantan los paisajes mexicanos. 
       
De preferencia tomo vacaciones en México. 
       
Cuando veo la bandera mexicana y oigo el himno nacional , 
me entra un sentimiento de exaltación.         
En el extranjero procuro mantener en alto mi bandera 
mexicana.         
La democracia en México me es de gran importancia. 
       
Para el cumplimiento de las leyes de la constitución mexicana 
haría cualquier sacrificio.        
Me siento unido/a con la historia mexicana para bien y para 
mal.        
Procuro conocer a detalle la historia mexicana. 
       
Me siento perteneciente a la cultura mexicana en su variedad 
y en su tradición.         
Para asistir a eventos culturales en México, no hay gasto que 
me lo impida.        
Celebro con deportistas Mexicanos pierdan o ganen. 
       
Para ver el triunfo de deportistas mexicanos, veo una gran 
cantidad de canales de deportes.         
 
 
2. B ¿En qué medida está Usted de acuerdo con las siguientes oraciones 
con respecto a México?  
 



















No hay mejor país que México. 
       
Los Mexicanos son mejores que cualquier otras personas. 
       
La mejor forma de que México salga adelante, es por sí 
solo.          
México debe combatir la infiltración extranjera. 
       
Uno tiene que estar dispuesto a luchar con violencia para 
defender los intereses nacionales.        
Es justo utilizar medios restrictivos en contra de gente que 









3. PREGUNTAS WHT 
De Grimm (2001) 
 
 






















       
Confianza/Verdad 
       
Armonía 
       
Amor/Afecto 
       
Justicia/Equidad 
       
Seguridad 
       
Orden 
       
Adaptación/Conformidad 
       
Tolerancia 
       
Rendimiento 
       
Libertad/Autodeterminación 
       
Poder/Fuerza 
       
Belleza 
       
Diversión/Disfrute 
       
Éxito/Apariencia 
       
Bienestar/Riqueza 
       
Igualdad/Equidad 
       
Tradición 
       
Conocimientos/Habilidades 
       
Estimulación/Variedad 
       
 
 
4. CONCEPTO DE LA CULTURA 
De acuerdo a la definición de Jenks (2005) 
 
 


















La forma de pensar y el comportamiento de los mexicanos (su 
orientación en cuanto a valores)        
Las características de la sociedad en conjunto 
       
Sistemas sociales, económicos, políticos y lingüísticos, así como 
el arte, la literatura y la arquitectura         
La forma de vida 
       
 
 
5. DATOS DEMOGRÁFICOS 
 






11. AUSWERTUNG IM DETAIL 
 
11.1. Allgemeine Ergebnisse  
 
 
Statistische deskriptive Analyse der Indizes 
Deskriptive Statistik 
  Statistik Standardfehler 
























Schiefe -.102 .200 
KASE FRAGEN (1) 
kausale universale Aussagen 
 
Kurtosis .033 .397 
























Schiefe -.061 .200 
KASE FRAGEN (2) 
anekdotische universale Aussagen  
 
Kurtosis -.523 .397 
























Schiefe -.208 .200 
KASE FRAGEN (3) 
















Kurtosis 1.027 .397 
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Schiefe -.278 .200 
KASE FRAGEN (4) 
ExpertInnen- universale Aussagen  
 
Kurtosis .327 .397 
























Schiefe -.209 .200 
KASE FRAGEN (5) 
kausale österreichische Aussagen 
 
Kurtosis -.437 .397 
























Schiefe -.353 .200 
KASE FRAGEN (6) 
anekdotische österreichische Aussagen 
 
Kurtosis -.106 .397 
 






















KASE FRAGEN (7) 






Schiefe .066 .200 
Kurtosis .097 .397 
























Schiefe -.175 .200 
KASE FRAGEN (8) 
ExpertInnen- österreichische Aussagen  
 
Kurtosis .048 .397 
























Schiefe -.153 .200 
KASE FRAGEN (9) 
kausale mexikanische Aussagen  
 
Kurtosis .112 .397 
























Schiefe -.423 .200 
KASE FRAGEN (10) 
anekdotische mexikanische Aussagen  
 
Kurtosis .606 .397 
 
 
















KASE FRAGEN (11) 












Schiefe .086 .200 
Kurtosis -.215 .397 
 
























Schiefe -.043 .200 
KASE FRAGEN (12) 
ExpertInnen- mexikanische Aussagen  
 
Kurtosis -.008 .397 
























Schiefe -1.073 .200 
WNI FRAGEN A (1)  
Verbundenheit mit den Menschen  
 
Kurtosis .824 .397 
























Schiefe -.469 .200 
WNI FRAGEN A (2) 
Verbundenheit/Einsatzbereitschaft 
 
Kurtosis -.479 .397 












WNI FRAGEN A (3) 
















Schiefe -.376 .200 
Kurtosis -.704 .397 
























Schiefe -.127 .200 
WNI FRAGEN A (4) 
Verbundenheit mit nationalen Symbolen  
 
Kurtosis -1.305 .397 
























Schiefe -.546 .200 
WNI FRAGEN A (5) 
Verbundenheit mit dem demokratischen 
System  
 
Kurtosis -.137 .397 
























Schiefe -.209 .200 
WNI FRAGEN A (6) 
Verbundenheit mit der Geschichte  
 
Kurtosis -.579 .397 








5% getrimmtes Mittel 8.7710 
  
WNI FRAGEN A (7) 


















Schiefe -.368 .200 
Kurtosis -.329 .397 
























Schiefe -.180 .200 
WNI FRAGEN A (8) 
Verbundenheit mit prominenten 
SportlerInnen  
 
Kurtosis -1.279 .397 
























Schiefe .291 .200 
WNI FRAGEN B (1)  
Generelle Erhöhung  
 
Kurtosis -1.059 .397 
























Schiefe .160 .200 




Kurtosis -.977 .397 








WNI FRAGEN B (3)  
Bereitschaft zur Gewaltanwendung  
 


















Schiefe .407 .200 
Kurtosis -.965 .397 
























Schiefe -1.234 .200 
WHT FRAGEN (1)  
GZ, Gesellschaft Sozialwerte, 
Zusammenhalt  
 
Kurtosis 1.355 .397 
























Schiefe -.953 .200 
WHT FRAGEN (2)  
GS Gesellschaft: Struktur/System Werte  
 
Kurtosis .483 .397 
























Schiefe -.181 .200 
WHT FRAGEN (3) 




Kurtosis -.662 .397 
Mittelwert 22.3197 .28701 
Untergrenze 21.7525 
  
WHT FRAGEN (4) 























Schiefe -.315 .200 
 
 
Kurtosis -.343 .397 
























Schiefe -.597 .200 
WHT FRAGEN (5)  
IG Individuum Gratifikation  
 




Tests auf Normalverteilung 
Kolmogorov-Smirnov-Test Shapiro-Wilks-Test 
 
Statistik df Signifikanz Statistik df Signifikanz 
KASE FRAGEN (1) 
kausale universale 
Aussagen 
.130 147 .000 .980 147 .030 
KASE FRAGEN (2) 
anekdotische 
universale Aussagen  
.103 147 .001 .980 147 .033 
KASE FRAGEN (3) 
statistische 
universale Aussagen  
.119 147 .000 .968 147 .002 
KASE FRAGEN (4) 
ExpertInnen- 
universale Aussagen  
.108 147 .000 .980 147 .030 




.112 147 .000 .976 147 .011 




.090 147 .005 .981 147 .042 




.082 147 .017 .987 147 .165 
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.094 147 .003 .983 147 .075 




.094 147 .003 .982 147 .048 




.105 147 .000 .975 147 .009 




.083 147 .015 .988 147 .219 




.105 147 .000 .982 147 .048 
WNI FRAGEN A (1) 
Verbundenheit mit 
den Menschen  
.212 147 .000 .852 147 .000 
WNI FRAGEN A (2) 
Verbundenheit/ 
Einsatzbereitschaft 
.172 147 .000 .914 147 .000 
WNI FRAGEN A (3) 
Verbundenheit mit 
der Landschaft  
.164 147 .000 .951 147 .000 
WNI FRAGEN A (4) 
Verbundenheit mit 
nationalen Symbolen  
.116 147 .000 .923 147 .000 




.127 147 .000 .953 147 .000 
WNI FRAGEN A (6) 
Verbundenheit mit 
der Geschichte  
.107 147 .000 .963 147 .001 
WNI FRAGEN A (7) 
Verbundenheit mit 
der Kultur  
.112 147 .000 .968 147 .002 




.126 147 .000 .917 147 .000 
WNI FRAGEN B (1) 
Generelle Erhöhung  
.116 147 .000 .926 147 .000 
WNI FRAGEN B (2) 
Abschottung 
.138 147 .000 .923 147 .000 
WNI FRAGEN B (3) 
Bereitschaft zur 
Gewaltanwendung  
.128 147 .000 .918 147 .000 




.152 147 .000 .862 147 .000 




.158 147 .000 .904 147 .000 
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.082 147 .017 .976 147 .010 
WHT FRAGEN (4) IS 
Individuum 
Selbstverwirklichung  
.080 147 .022 .968 147 .002 
WHT FRAGEN (5) 
IG Individuum 
Gratifikation  










N Minimum Maximum Mittelwert 
Standard 
abweichung 
KASE FRAGEN (1) kausale 
universale Aussagen 
76 4.00 21.00 12.1579 2.94416 
KASE FRAGEN (2) anekdotische 
universale Aussagen  
76 4.00 17.00 10.8026 3.21671 
KASE FRAGEN (3) statistische 
universale Aussagen  
76 3.00 20.00 11.9211 3.26910 
KASE FRAGEN (4) ExpertInnen- 
universale Aussagen  
76 4.00 19.00 12.4211 3.34769 
KASE FRAGEN (5) kausale 
österreichische Aussagen 
76 5.00 20.00 12.9737 3.74868 
KASE FRAGEN (6) anekdotische 
österreichische Aussagen 
76 3.00 21.00 13.4211 3.51099 
KASE FRAGEN (7) statistische 
österreichische Aussagen 
76 5.00 21.00 13.0921 3.20906 
KASE FRAGEN (8) ExpertInnen- 
österreichische Aussagen 
76 6.00 21.00 14.0000 3.70585 
KASE FRAGEN (9) kausale 
mexikanische Aussagen  
76 3.00 20.00 11.9737 3.33456 
KASE FRAGEN (10) anekdotische 
mexikanische Aussagen 
76 3.00 18.00 11.9079 2.94019 
KASE FRAGEN (11) statistische 
mexikanische Aussagen 
76 7.00 21.00 12.9211 2.86479 
KASE FRAGEN (12) ExpertInnen- 
mexikanische Aussagen 
76 6.00 21.00 13.3158 3.18836 
WNI FRAGEN A (1) Verbundenheit 
mit den Menschen  
76 1.00 7.00 5.6842 1.45337 
WNI FRAGEN A (2) Verbundenheit/ 
Einsatzbereitschaft 
76 2.00 7.00 5.5395 1.41836 
WNI FRAGEN A (3) Verbundenheit 
mit der Landschaft  
76 5.00 14.00 11.2500 2.15484 
WNI FRAGEN A (4) Verbundenheit 
mit nationalen Symbolen  
76 2.00 14.00 10.0395 3.08735 
WNI FRAGEN A (5) Verbundenheit 
mit dem demokratischen System  
76 2.00 14.00 8.6053 3.17943 
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WNI FRAGEN A (6) Verbundenheit 
mit der Geschichte  
76 2.00 14.00 9.5395 3.06568 
WNI FRAGEN A (7) Verbundenheit 
mit der Kultur  
76 2.00 14.00 9.5526 2.66030 
WNI FRAGEN A (8) Verbundenheit 
mit prominenten SportlerInnen  
76 2.00 14.00 9.4474 3.56425 
WNI FRAGEN B (1) Generelle 
Erhöhung  
76 2.00 14.00 8.3816 3.51366 
WNI FRAGEN B (2) Abschottung 76 2.00 14.00 7.9342 3.17211 
WNI FRAGEN B (3) Bereitschaft zur 
Gewaltanwendung  
76 2.00 14.00 8.3947 3.49506 
WHT FRAGEN (1) GZ, Gesellschaft 
Sozialwerte, Zusammenhalt  
76 16.00 28.00 24.3816 3.26177 
WHT FRAGEN (2) GS Gesellschaft: 
Struktur/System Werte 
76 16.00 28.00 24.6579 3.03997 
WHT FRAGEN (3) V Vermittlung 
zwischen Individuum und 
Gesellschaft  
76 12.00 28.00 22.1316 4.03102 
WHT FRAGEN (4) IS Individuum 
Selbstverwirklichung  
76 14.00 28.00 23.1053 3.70073 
WHT FRAGEN (5) IG Individuum 
Gratifikation  
76 11.00 28.00 22.5921 3.97719 
Gültige Werte (Listenweise) 76 











weniger als 18 6 7.9 7.9 7.9 
18 13 17.1 17.1 25.0 
19 8 10.5 10.5 35.5 
20 4 5.3 5.3 40.8 
21 8 10.5 10.5 51.3 
22 3 3.9 3.9 55.3 
23 5 6.6 6.6 61.8 
24 9 11.8 11.8 73.7 
25 9 11.8 11.8 85.5 
26 3 3.9 3.9 89.5 
27 3 3.9 3.9 93.4 
30 2 2.6 2.6 96.1 
33 2 2.6 2.6 98.7 
34 1 1.3 1.3 100.0 
Gültig 
Gesamt 76 100.0 100.0 
  





Prozente Kumulierte Prozente 
Gültig maennlich 47 61.8 61.8 61.8 
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weiblich 29 38.2 38.2 100.0 
Gesamt 76 100.0 100.0 
  





Prozente Kumulierte Prozente 
Gültig mexico 76 100.0 100.0 100.0 
      




Prozente Kumulierte Prozente 
Hauptschule 2 2.6 2.6 2.6 
Matura/Abitur 32 42.1 42.1 44.7 
Hochschule 37 48.7 48.7 93.4 
Masters 5 6.6 6.6 100.0 
Gültig 





Gruppenstatistiken - Mexiko 
  





maennlich 47 12.0426 2.86628 .41809 DKASE_U1K+DKASE_U
2K+DKASE_U3K 
weiblich 29 12.3448 3.10847 .57723 
maennlich 47 10.9149 3.25596 .47493 DKASE_U1A+DKASE_U
2A+DKASE_U3A 
weiblich 29 10.6207 3.20060 .59434 
maennlich 47 11.7021 3.40022 .49597 DKASE_U1S+DKASE_U
2S+DKASE_U3S 
weiblich 29 12.2759 3.06939 .56997 
maennlich 47 11.9787 3.11022 .45367 DKASE_U1E+DKASE_U
2E+DKASE_U3E 
weiblich 29 13.1379 3.64225 .67635 
maennlich 47 12.5319 3.54996 .51781 DKASE_A1K+DKASE_A
2K+DKASE_A3K 
weiblich 29 13.6897 4.00984 .74461 
maennlich 47 12.9787 3.46717 .50574 DKASE_A1A+DKASE_A
2A+DKASE_A3A 
weiblich 29 14.1379 3.52262 .65413 
maennlich 47 13.0426 3.37483 .49227 DKASE_A1S+DKASE_A
2S+DKASE_A3S 
weiblich 29 13.1724 2.97692 .55280 
maennlich 47 13.5745 3.49997 .51052 DKASE_A1E+DKASE_A
2E+DKASE_A3E 
weiblich 29 14.6897 3.98303 .73963 
maennlich 47 11.9787 3.19979 .46674 DKASE_M1K+DKASE_
M2K+DKASE_M3K 
weiblich 29 11.9655 3.60042 .66858 
maennlich 47 11.9362 3.11661 .45460 DKASE_M1A+DKASE_
M2A+DKASE_M3A 
weiblich 29 11.8621 2.68227 .49809 
DKASE_M1S+DKASE_ maennlich 47 12.9574 3.21652 .46918 
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M2S+DKASE_M3S weiblich 29 12.8621 2.23166 .41441 
maennlich 47 13.1064 3.39587 .49534 DKASE_M1E+DKASE_
M2E+DKASE_M3E 
weiblich 29 13.6552 2.84449 .52821 
maennlich 47 5.6596 1.59178 .23219 DWNIA1 
weiblich 29 5.7241 1.22172 .22687 
maennlich 47 5.5957 1.29648 .18911 DWNIA2 
weiblich 29 5.4483 1.61657 .30019 
maennlich 47 11.1915 2.16331 .31555 DWNIA3+DWNIA4 
weiblich 29 11.3448 2.17577 .40403 
maennlich 47 10.4468 3.01308 .43950 DWNIA5+DWNIA6 
weiblich 29 9.3793 3.14431 .58388 
maennlich 47 8.7021 3.09919 .45206 DWNIA7+DWNIA8 
weiblich 29 8.4483 3.35502 .62301 
maennlich 47 9.8723 3.27452 .47764 DWNIA9+DWNIA10 
weiblich 29 9.0000 2.65922 .49380 
maennlich 47 9.5957 2.88670 .42107 DWNIA11+DWNIA12 
weiblich 29 9.4828 2.29317 .42583 
maennlich 47 9.9787 3.61452 .52723 DWNIA13+DWNIA14 
weiblich 29 8.5862 3.36492 .62485 
maennlich 47 8.1915 3.53023 .51494 DWNIB1+DWNIB2 
weiblich 29 8.6897 3.52647 .65485 
maennlich 47 8.1915 2.97554 .43403 DWNIB3+DWNIB4 
weiblich 29 7.5172 3.48077 .64636 
maennlich 47 8.7021 3.64701 .53197 DWNIB5+DWNIB6 
weiblich 29 7.8966 3.23314 .60038 
maennlich 47 24.1277 3.28115 .47861 DWHT1+DWHT2+DWH
T3+DWHT4 
weiblich 29 24.7931 3.24455 .60250 
maennlich 47 24.5745 3.06271 .44674 DWHT5+DWHT6+DWH
T7+DWHT17 
weiblich 29 24.7931 3.05169 .56668 
maennlich 47 21.6809 4.23293 .61744 DWHT8+DWHT9+DWH
T10+DWHT18 
weiblich 29 22.8621 3.63243 .67453 
maennlich 47 22.3830 3.84229 .56046 DWHT11+DWHT12+DW
HT13+DWHT19 
weiblich 29 24.2759 3.18362 .59118 
maennlich 47 21.7660 3.90213 .56918 DWHT14+DWHT15+DW
HT16+DWHT20 












Test bei unabhängigen Stichproben - Mexiko 
Levene-Test 
der Varianz 
















Differenz Untere Obere 
Varianzen 
sind gleich 







    
-.424 55.746 .673 -.30227 .71273 -1.73020 1.12565 
Varianzen 
sind gleich 







    
.387 60.228 .700 .29420 .76079 -1.22748 1.81588 
Varianzen 
sind gleich 







    
-.759 64.090 .450 -.57373 .75555 -2.08308 .93561 
Varianzen 
sind gleich 







    
-1.423 52.406 .161 -1.15921 .81441 -2.79314 .47473 
Varianzen 
sind gleich 







    
-1.277 53.950 .207 -1.15774 .90696 -2.97612 .66064 
Varianzen 
sind gleich 







    












    
-.175 65.098 .861 -.12986 .74021 -1.60813 1.34841 
Varianzen 
sind gleich 







    
-1.241 53.626 .220 -1.11519 .89871 -2.91729 .68691 
Varianzen 
sind gleich 







    












    










sind nicht     













    
-.758 67.246 .451 -.54879 .72413 -1.99406 .89648 
Varianzen 
sind gleich 




    









    
.416 49.855 .679 .14747 .35479 -.56520 .86014 
Varianzen 
sind gleich 





    
-.299 59.175 .766 -.15334 .51265 -1.17909 .87242 
Varianzen 
sind gleich 





    
1.461 57.485 .150 1.06750 .73081 -.39566 2.53065 
Varianzen 
sind gleich 





    










    










    
.189 69.234 .851 .11299 .59886 -1.08163 1.30760 
Varianzen 
sind gleich 





    
1.703 62.713 .093 1.39252 .81756 -.24140 3.02643 
Varianzen 
sind gleich 





    
-.598 59.488 .552 -.49817 .83306 -2.16483 1.16849 
Varianzen 
sind gleich 





    










    











    
-.865 59.955 .391 -.66544 .76946 -2.20461 .87373 
Varianzen 
sind gleich 





    










    












    
-2.324 67.674 .023 -1.89288 .81462 -3.51858 -.26719 
Varianzen 
sind gleich 







    
-2.393 60.798 .020 -2.16508 .90492 -3.97469 -.35546 
 
 
ONEWAY Deskriptive Statistiken - Bildung 
ONEWAY deskriptive Statistiken - Mexiko 
95%-
Konfidenzintervall für 

















Hauptschule 2 14.0000 2.82843 2.00000 -11.4124 39.4124 12.00 16.00 
Matura/Abitur 32 12.1875 3.67588 .64981 10.8622 13.5128 4.00 21.00 
Hochschule 37 12.0000 2.41523 .39706 11.1947 12.8053 6.00 16.00 





Gesamt 76 12.1579 2.94416 .33772 11.4851 12.8307 4.00 21.00 
Hauptschule 2 14.0000 .00000 .00000 14.0000 14.0000 14.00 14.00 
Matura/Abitur 32 10.2500 3.73303 .65991 8.9041 11.5959 4.00 16.00 
Hochschule 37 11.0000 2.65623 .43668 10.1144 11.8856 6.00 16.00 





Gesamt 76 10.8026 3.21671 .36898 10.0676 11.5377 4.00 17.00 
Hauptschule 2 15.0000 1.41421 1.00000 2.2938 27.7062 14.00 16.00 
Matura/Abitur 32 11.3438 4.09255 .72347 9.8682 12.8193 3.00 20.00 
Hochschule 37 12.1351 2.50735 .41221 11.2991 12.9711 5.00 16.00 





Gesamt 76 11.9211 3.26910 .37499 11.1740 12.6681 3.00 20.00 
Hauptschule 2 13.5000 3.53553 2.50000 -18.2655 45.2655 11.00 16.00 
Matura/Abitur 32 11.6563 3.82361 .67592 10.2777 13.0348 4.00 19.00 
Hochschule 37 12.9189 3.01274 .49529 11.9144 13.9234 4.00 19.00 





Gesamt 76 12.4211 3.34769 .38401 11.6561 13.1860 4.00 19.00 
Hauptschule 2 12.0000 4.24264 3.00000 -26.1186 50.1186 9.00 15.00 
Matura/Abitur 32 12.7500 3.99193 .70568 11.3108 14.1892 5.00 20.00 
Hochschule 37 13.0541 3.65107 .60023 11.8367 14.2714 5.00 20.00 





Gesamt 76 12.9737 3.74868 .43000 12.1171 13.8303 5.00 20.00 
DKASE_A1 Hauptschule 2 15.0000 2.82843 2.00000 -10.4124 40.4124 13.00 17.00 
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Matura/Abitur 32 13.6250 3.92469 .69379 12.2100 15.0400 3.00 19.00 
Hochschule 37 13.0270 3.41147 .56084 11.8896 14.1645 7.00 21.00 




Gesamt 76 13.4211 3.51099 .40274 12.6188 14.2233 3.00 21.00 
Hauptschule 2 13.5000 4.94975 3.50000 -30.9717 57.9717 10.00 17.00 
Matura/Abitur 32 13.3125 3.61393 .63886 12.0095 14.6155 7.00 21.00 
Hochschule 37 12.9730 2.87215 .47218 12.0154 13.9306 5.00 18.00 





Gesamt 76 13.0921 3.20906 .36810 12.3588 13.8254 5.00 21.00 
Hauptschule 2 14.5000 3.53553 2.50000 -17.2655 46.2655 12.00 17.00 
Matura/Abitur 32 14.2500 3.74166 .66144 12.9010 15.5990 6.00 21.00 
Hochschule 37 13.8378 3.86949 .63614 12.5477 15.1280 6.00 21.00 





Gesamt 76 14.0000 3.70585 .42509 13.1532 14.8468 6.00 21.00 
Hauptschule 2 10.5000 7.77817 5.50000 -59.3841 80.3841 5.00 16.00 
Matura/Abitur 32 11.6563 3.65098 .64541 10.3399 12.9726 3.00 20.00 
Hochschule 37 12.3243 3.00974 .49480 11.3208 13.3278 5.00 18.00 





Gesamt 76 11.9737 3.33456 .38250 11.2117 12.7357 3.00 20.00 
Hauptschule 2 12.5000 2.12132 1.50000 -6.5593 31.5593 11.00 14.00 
Matura/Abitur 32 11.4688 3.60988 .63814 10.1672 12.7703 3.00 18.00 
Hochschule 37 12.4324 2.19267 .36047 11.7014 13.1635 9.00 18.00 





Gesamt 76 11.9079 2.94019 .33726 11.2360 12.5798 3.00 18.00 
Hauptschule 2 12.5000 2.12132 1.50000 -6.5593 31.5593 11.00 14.00 
Matura/Abitur 32 12.7500 3.42665 .60575 11.5146 13.9854 7.00 21.00 
Hochschule 37 13.2162 2.43966 .40108 12.4028 14.0296 8.00 18.00 





Gesamt 76 12.9211 2.86479 .32861 12.2664 13.5757 7.00 21.00 
Hauptschule 2 10.5000 3.53553 2.50000 -21.2655 42.2655 8.00 13.00 
Matura/Abitur 32 13.0625 3.74973 .66287 11.7106 14.4144 6.00 21.00 
Hochschule 37 13.7568 2.58635 .42519 12.8944 14.6191 9.00 19.00 





Gesamt 76 13.3158 3.18836 .36573 12.5872 14.0444 6.00 21.00 
Hauptschule 2 6.5000 .70711 .50000 .1469 12.8531 6.00 7.00 
Matura/Abitur 32 5.5000 1.70389 .30121 4.8857 6.1143 1.00 7.00 
Hochschule 37 5.7297 1.26158 .20740 5.3091 6.1504 2.00 7.00 
Masters 5 6.2000 1.30384 .58310 4.5811 7.8189 4.00 7.00 
DWNIA1 
Gesamt 76 5.6842 1.45337 .16671 5.3521 6.0163 1.00 7.00 
Hauptschule 2 4.5000 2.12132 1.50000 -14.5593 23.5593 3.00 6.00 
Matura/Abitur 32 5.3125 1.49056 .26350 4.7751 5.8499 2.00 7.00 
Hochschule 37 5.7027 1.37163 .22550 5.2454 6.1600 2.00 7.00 
Masters 5 6.2000 .83666 .37417 5.1611 7.2389 5.00 7.00 
DWNIA2 
Gesamt 76 5.5395 1.41836 .16270 5.2154 5.8636 2.00 7.00 
Hauptschule 2 11.5000 2.12132 1.50000 -7.5593 30.5593 10.00 13.00 
Matura/Abitur 32 11.2813 2.17366 .38425 10.4976 12.0649 5.00 14.00 
Hochschule 37 10.9730 2.17928 .35827 10.2464 11.6996 7.00 14.00 
Masters 5 13.0000 1.41421 .63246 11.2440 14.7560 11.00 14.00 
DWNIA3+D
WNIA4 
Gesamt 76 11.2500 2.15484 .24718 10.7576 11.7424 5.00 14.00 
Hauptschule 2 12.5000 .70711 .50000 6.1469 18.8531 12.00 13.00 
Matura/Abitur 32 9.3438 3.11717 .55104 8.2199 10.4676 2.00 14.00 
DWNIA5+D
WNIA6 
Hochschule 37 10.2432 3.13940 .51611 9.1965 11.2900 3.00 14.00 
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Masters 5 12.0000 1.58114 .70711 10.0368 13.9632 10.00 14.00 
Gesamt 76 10.0395 3.08735 .35414 9.3340 10.7450 2.00 14.00 
Hauptschule 2 11.5000 .70711 .50000 5.1469 17.8531 11.00 12.00 
Matura/Abitur 32 8.1563 3.55700 .62879 6.8738 9.4387 2.00 14.00 
Hochschule 37 8.9189 2.95690 .48611 7.9330 9.9048 2.00 13.00 
Masters 5 8.0000 2.34521 1.04881 5.0880 10.9120 6.00 11.00 
DWNIA7+D
WNIA8 
Gesamt 76 8.6053 3.17943 .36471 7.8787 9.3318 2.00 14.00 
Hauptschule 2 12.0000 2.82843 2.00000 -13.4124 37.4124 10.00 14.00 
Matura/Abitur 32 8.9688 3.03192 .53597 7.8756 10.0619 2.00 14.00 
Hochschule 37 9.7568 3.10381 .51026 8.7219 10.7916 2.00 14.00 
Masters 5 10.6000 2.96648 1.32665 6.9166 14.2834 6.00 14.00 
DWNIA9+D
WNIA10 
Gesamt 76 9.5395 3.06568 .35166 8.8389 10.2400 2.00 14.00 
Hauptschule 2 11.5000 2.12132 1.50000 -7.5593 30.5593 10.00 13.00 
Matura/Abitur 32 9.4375 2.47487 .43750 8.5452 10.3298 4.00 14.00 
Hochschule 37 9.4865 2.96855 .48803 8.4967 10.4763 2.00 14.00 
Masters 5 10.0000 1.58114 .70711 8.0368 11.9632 8.00 12.00 
DWNIA11+
DWNIA12 
Gesamt 76 9.5526 2.66030 .30516 8.9447 10.1605 2.00 14.00 
Hauptschule 2 11.0000 4.24264 3.00000 -27.1186 49.1186 8.00 14.00 
Matura/Abitur 32 9.5938 3.41590 .60385 8.3622 10.8253 2.00 14.00 
Hochschule 37 9.1081 3.78435 .62214 7.8463 10.3699 2.00 14.00 
Masters 5 10.4000 3.28634 1.46969 6.3195 14.4805 6.00 14.00 
DWNIA13+
DWNIA14 
Gesamt 76 9.4474 3.56425 .40885 8.6329 10.2618 2.00 14.00 
Hauptschule 2 13.0000 1.41421 1.00000 .2938 25.7062 12.00 14.00 
Matura/Abitur 32 7.9063 3.28594 .58088 6.7215 9.0910 2.00 14.00 
Hochschule 37 8.1622 3.61719 .59466 6.9561 9.3682 2.00 14.00 
Masters 5 11.2000 2.58844 1.15758 7.9860 14.4140 8.00 14.00 
DWNIB1+D
WNIB2 
Gesamt 76 8.3816 3.51366 .40304 7.5787 9.1845 2.00 14.00 
Hauptschule 2 11.5000 .70711 .50000 5.1469 17.8531 11.00 12.00 
Matura/Abitur 32 7.5000 3.17246 .56082 6.3562 8.6438 2.00 14.00 
Hochschule 37 8.0000 3.20590 .52705 6.9311 9.0689 2.00 14.00 
Masters 5 8.8000 3.03315 1.35647 5.0338 12.5662 6.00 12.00 
DWNIB3+D
WNIB4 
Gesamt 76 7.9342 3.17211 .36387 7.2094 8.6591 2.00 14.00 
Hauptschule 2 11.0000 .00000 .00000 11.0000 11.0000 11.00 11.00 
Matura/Abitur 32 7.9063 3.85511 .68149 6.5163 9.2962 2.00 14.00 
Hochschule 37 8.4865 3.21128 .52793 7.4158 9.5572 2.00 14.00 
Masters 5 9.8000 3.63318 1.62481 5.2888 14.3112 6.00 14.00 
DWNIB5+D
WNIB6 
Gesamt 76 8.3947 3.49506 .40091 7.5961 9.1934 2.00 14.00 
Hauptschule 2 23.5000 2.12132 1.50000 4.4407 42.5593 22.00 25.00 
Matura/Abitur 32 24.2813 3.05048 .53925 23.1814 25.3811 16.00 28.00 
Hochschule 37 24.7838 3.41675 .56171 23.6446 25.9230 16.00 28.00 





Gesamt 76 24.3816 3.26177 .37415 23.6362 25.1269 16.00 28.00 
Hauptschule 2 24.0000 4.24264 3.00000 -14.1186 62.1186 21.00 27.00 
Matura/Abitur 32 24.3750 3.11862 .55130 23.2506 25.4994 16.00 28.00 
Hochschule 37 24.9730 3.09557 .50891 23.9409 26.0051 16.00 28.00 





Gesamt 76 24.6579 3.03997 .34871 23.9632 25.3526 16.00 28.00 
Hauptschule 2 24.0000 5.65685 4.00000 -26.8248 74.8248 20.00 28.00 
Matura/Abitur 32 21.6563 4.38185 .77461 20.0764 23.2361 12.00 28.00 
Hochschule 37 22.2973 3.83598 .63063 21.0183 23.5763 15.00 28.00 





Gesamt 76 22.1316 4.03102 .46239 21.2105 23.0527 12.00 28.00 
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Hauptschule 2 26.0000 1.41421 1.00000 13.2938 38.7062 25.00 27.00 
Matura/Abitur 32 22.4688 4.15804 .73504 20.9696 23.9679 14.00 28.00 
Hochschule 37 23.3243 3.36695 .55352 22.2017 24.4469 15.00 28.00 





Gesamt 76 23.1053 3.70073 .42450 22.2596 23.9509 14.00 28.00 
Hauptschule 2 27.0000 .00000 .00000 27.0000 27.0000 27.00 27.00 
Matura/Abitur 32 22.0625 4.31754 .76324 20.5059 23.6191 11.00 28.00 
Hochschule 37 22.6216 3.66933 .60323 21.3982 23.8450 13.00 28.00 





Gesamt 76 22.5921 3.97719 .45622 21.6833 23.5009 11.00 28.00 
 
 
ONEWAY Anova - Bildung  
ONEWAY ANOVA - Mexiko 
  Quadrat 
summe df 
Mittel der 
Quadrate F Signifikanz 
Zwischen den Gruppen 8.030 3 2.677 .300 .825 
Innerhalb der Gruppen 642.075 72 8.918 




3K Gesamt 650.105 75       
Zwischen den Gruppen 34.839 3 11.613 1.128 .344 
Innerhalb der Gruppen 741.200 72 10.294 




3A Gesamt 776.039 75       
Zwischen den Gruppen 35.183 3 11.728 1.102 .354 
Innerhalb der Gruppen 766.343 72 10.644 




3S Gesamt 801.526 75       
Zwischen den Gruppen 33.251 3 11.084 .989 .403 
Innerhalb der Gruppen 807.276 72 11.212 




3E Gesamt 840.526 75       
Zwischen den Gruppen 11.255 3 3.752 .259 .855 
Innerhalb der Gruppen 1042.692 72 14.482 




3K Gesamt 1053.947 75       
Zwischen den Gruppen 16.853 3 5.618 .446 .721 
Innerhalb der Gruppen 907.673 72 12.607 




3A Gesamt 924.526 75       
Zwischen den Gruppen 4.807 3 1.602 .150 .929 
Innerhalb der Gruppen 767.548 72 10.660 




3S Gesamt 772.355 75       
Zwischen den Gruppen 5.273 3 1.758 .123 .946 
Innerhalb der Gruppen 1024.727 72 14.232 




3E Gesamt 1030.000 75       
Zwischen den Gruppen 12.121 3 4.040 .354 .786 
Innerhalb der Gruppen 821.827 72 11.414 




3K Gesamt 833.947 75       
Zwischen den Gruppen 25.605 3 8.535 .987 .404 
Innerhalb der Gruppen 622.750 72 8.649 




3A Gesamt 648.355 75       
Zwischen den Gruppen 8.756 3 2.919 .346 .792 
Innerhalb der Gruppen 606.770 72 8.427 




3S Gesamt 615.526 75       
DKASE_M1E Zwischen den Gruppen 26.435 3 8.812 .862 .465 
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Innerhalb der Gruppen 735.986 72 10.222 




Gesamt 762.421 75 
      
Zwischen den Gruppen 3.824 3 1.275 .594 .621 
Innerhalb der Gruppen 154.597 72 2.147 
    
DWNIA1 
Gesamt 158.421 75 
      
Zwischen den Gruppen 6.977 3 2.326 1.164 .330 
Innerhalb der Gruppen 143.905 72 1.999 
    
DWNIA2 
Gesamt 150.882 75 
      
Zwischen den Gruppen 18.308 3 6.103 1.332 .271 
Innerhalb der Gruppen 329.942 72 4.583 
    
DWNIA3+DW
NIA4 
Gesamt 348.250 75 
      
Zwischen den Gruppen 48.352 3 16.117 1.741 .166 
Innerhalb der Gruppen 666.530 72 9.257 
    
DWNIA5+DW
NIA6 
Gesamt 714.882 75 
      
Zwischen den Gruppen 28.682 3 9.561 .944 .424 
Innerhalb der Gruppen 729.476 72 10.132 
    
DWNIA7+DW
NIA8 
Gesamt 758.158 75 
      
Zwischen den Gruppen 29.902 3 9.967 1.063 .370 
Innerhalb der Gruppen 674.980 72 9.375 
    
DWNIA9+DW
NIA10 
Gesamt 704.882 75 
      
Zwischen den Gruppen 9.171 3 3.057 .422 .738 
Innerhalb der Gruppen 521.618 72 7.245 
    
DWNIA11+D
WNIA12 
Gesamt 530.789 75 
      
Zwischen den Gruppen 14.303 3 4.768 .366 .778 
Innerhalb der Gruppen 938.486 72 13.035 
    
DWNIA13+D
WNIA14 
Gesamt 952.789 75 
      
Zwischen den Gruppen 91.388 3 30.463 2.628 .057 
Innerhalb der Gruppen 834.546 72 11.591 
    
DWNIB1+DW
NIB2 
Gesamt 925.934 75 
      
Zwischen den Gruppen 35.371 3 11.790 1.180 .323 
Innerhalb der Gruppen 719.300 72 9.990 
    
DWNIB3+DW
NIB4 
Gesamt 754.671 75 
      
Zwischen den Gruppen 31.396 3 10.465 .852 .470 
Innerhalb der Gruppen 884.762 72 12.288 
    
DWNIB5+DW
NIB6 
Gesamt 916.158 75 
      
Zwischen den Gruppen 27.495 3 9.165 .857 .468 
Innerhalb der Gruppen 770.439 72 10.701 
    
DWHT1+DW
HT2+DWHT3
+DWHT4 Gesamt 797.934 75 
      
Zwischen den Gruppen 7.432 3 2.477 .260 .854 
Innerhalb der Gruppen 685.673 72 9.523 
    
DWHT5+DW
HT6+DWHT7
+DWHT17 Gesamt 693.105 75 
      
Zwischen den Gruppen 20.936 3 6.979 .420 .740 
Innerhalb der Gruppen 1197.748 72 16.635 
    
DWHT8+DW
HT9+DWHT1
0+DWHT18 Gesamt 1218.684 75 
      
Zwischen den Gruppen 39.881 3 13.294 .969 .412 
Innerhalb der Gruppen 987.277 72 13.712 




19 Gesamt 1027.158 75       
Zwischen den Gruppen 57.778 3 19.259 1.229 .306 
Innerhalb der Gruppen 1128.578 72 15.675 








11.3. Tabellen – ÖsterreicherInnen 
 
 
Deskriptive Statistik  
Deskriptive Statistik 
  
N Minimum Maximum Mittelwert 
Standard 
abweichung 
KASE FRAGEN (1) kausale universale 
Aussagen 
71 4.00 19.00 11.0845 3.31984 
KASE FRAGEN (2) anekdotische 
universale Aussagen  
71 4.00 18.00 10.4789 2.98022 
KASE FRAGEN (3) statistische universale 
Aussagen  
71 3.00 21.00 11.7606 2.98312 
KASE FRAGEN (4) ExpertInnen- 
universale Aussagen  
71 3.00 20.00 12.2958 3.04910 
KASE FRAGEN (5) kausale 
österreichische Aussagen 
71 5.00 20.00 12.4085 3.29752 
KASE FRAGEN (6) anekdotische 
österreichische Aussagen 
71 3.00 21.00 12.8732 3.82820 
KASE FRAGEN (7) statistische 
österreichische Aussagen 
71 4.00 21.00 11.9577 3.34423 
KASE FRAGEN (8) ExpertInnen- 
österreichische Aussagen 
71 4.00 19.00 12.6197 3.17295 
KASE FRAGEN (9) kausale mexikanische 
Aussagen  
71 6.00 19.00 12.9718 3.01885 
KASE FRAGEN (10) anekdotische 
mexikanische Aussagen 
71 3.00 20.00 12.7746 3.30020 
KASE FRAGEN (11) statistische 
mexikanische Aussagen 
71 5.00 20.00 13.3239 3.03680 
KASE FRAGEN (12) ExpertInnen- 
mexikanische Aussagen 
71 5.00 20.00 13.4225 2.97927 
WNI FRAGEN A (1) Verbundenheit mit den 
Menschen  
71 1.00 7.00 5.2535 1.59211 
WNI FRAGEN A (2) Verbundenheit/ 
Einsatzbereitschaft 
71 1.00 7.00 4.5634 1.48066 
WNI FRAGEN A (3) Verbundenheit mit der 
Landschaft  
71 3.00 13.00 8.7887 2.46643 
WNI FRAGEN A (4) Verbundenheit mit 
nationalen Symbolen  
71 2.00 14.00 5.8028 3.61196 
WNI FRAGEN A (5) Verbundenheit mit 
dem demokratischen System  
71 2.00 14.00 9.1690 2.61308 
WNI FRAGEN A (6) Verbundenheit mit der 
Geschichte  
71 2.00 14.00 7.6901 3.15138 
WNI FRAGEN A (7) Verbundenheit mit der 
Kultur  
71 2.00 14.00 7.7746 3.06686 
WNI FRAGEN A (8) Verbundenheit mit 
prominenten SportlerInnen  
71 2.00 14.00 6.7465 4.08733 
WNI FRAGEN B (1) Generelle Erhöhung  71 2.00 14.00 5.0423 3.13704 
WNI FRAGEN B (2) Abschottung 71 2.00 14.00 5.1268 3.29471 
WNI FRAGEN B (3) Bereitschaft zur 
Gewaltanwendung  
71 2.00 13.00 4.5352 2.84269 
WHT FRAGEN (1) GZ, Gesellschaft 
Sozialwerte, Zusammenhalt  
71 16.00 28.00 25.4085 2.70754 
WHT FRAGEN (2) GS Gesellschaft: 
Struktur/System Werte 
71 15.00 28.00 23.7746 3.33037 
WHT FRAGEN (3) V Vermittlung zwischen 
Individuum und Gesellschaft  
71 11.00 28.00 19.7746 3.84409 
WHT FRAGEN (4) IS Individuum 
Selbstverwirklichung  
71 14.00 28.00 21.4789 3.03249 




Gültige Werte (Listenweise) 71 











weniger als 18 7 9.9 9.9 9.9 
18 2 2.8 2.8 12.7 
19 3 4.2 4.2 16.9 
20 7 9.9 9.9 26.8 
21 4 5.6 5.6 32.4 
22 14 19.7 19.7 52.1 
23 9 12.7 12.7 64.8 
24 9 12.7 12.7 77.5 
25 4 5.6 5.6 83.1 
26 3 4.2 4.2 87.3 
27 5 7.0 7.0 94.4 
28 2 2.8 2.8 97.2 
30 2 2.8 2.8 100.0 
Gültig 
Gesamt 71 100.0 100.0 
  








maennlich 30 42.3 42.3 42.3 
weiblich 41 57.7 57.7 100.0 
Gültig 
Gesamt 71 100.0 100.0 
  








Gültig austria 71 100.0 100.0 100.0 
      







Hauptschule 9 12.7 12.7 12.7 
Matura/Abitur 44 62.0 62.0 74.6 
Hochschule 14 19.7 19.7 94.4 
Masters 4 5.6 5.6 100.0 
Gültig 











Gruppenstatistiken - Österreich 
  





maennlich 30 11.2333 3.45097 .63006 DKASE_U1K+DKASE_U
2K+DKASE_U3K 
weiblich 41 10.9756 3.25951 .50905 
maennlich 30 11.0667 2.80312 .51178 DKASE_U1A+DKASE_U
2A+DKASE_U3A 
weiblich 41 10.0488 3.06554 .47876 
maennlich 30 12.2333 2.92060 .53323 DKASE_U1S+DKASE_U
2S+DKASE_U3S 
weiblich 41 11.4146 3.01642 .47109 
maennlich 30 12.5333 2.92119 .53333 DKASE_U1E+DKASE_U
2E+DKASE_U3E 
weiblich 41 12.1220 3.16382 .49411 
maennlich 30 12.4333 3.40064 .62087 DKASE_A1K+DKASE_A
2K+DKASE_A3K 
weiblich 41 12.3902 3.26250 .50952 
maennlich 30 13.3000 4.00990 .73210 DKASE_A1A+DKASE_A
2A+DKASE_A3A 
weiblich 41 12.5610 3.70843 .57916 
maennlich 30 11.4667 3.92809 .71717 DKASE_A1S+DKASE_A
2S+DKASE_A3S 
weiblich 41 12.3171 2.84112 .44371 
maennlich 30 12.5667 3.53000 .64449 DKASE_A1E+DKASE_A
2E+DKASE_A3E 
weiblich 41 12.6585 2.92925 .45747 
maennlich 30 12.2000 2.85754 .52171 DKASE_M1K+DKASE_
M2K+DKASE_M3K 
weiblich 41 13.5366 3.04218 .47511 
maennlich 30 12.7000 3.13105 .57165 DKASE_M1A+DKASE_
M2A+DKASE_M3A 
weiblich 41 12.8293 3.45617 .53976 
maennlich 30 12.8667 3.54024 .64636 DKASE_M1S+DKASE_
M2S+DKASE_M3S 
weiblich 41 13.6585 2.60394 .40667 
maennlich 30 12.9000 3.37690 .61653 DKASE_M1E+DKASE_
M2E+DKASE_M3E 
weiblich 41 13.8049 2.62887 .41056 
maennlich 30 5.7000 1.34293 .24518 DWNIA1 
weiblich 41 4.9268 1.69396 .26455 
maennlich 30 4.6000 1.52225 .27792 DWNIA2 
weiblich 41 4.5366 1.46795 .22926 
maennlich 30 8.9667 2.42804 .44330 DWNIA3+DWNIA4 
weiblich 41 8.6585 2.51605 .39294 
maennlich 30 6.5667 3.69233 .67412 DWNIA5+DWNIA6 
weiblich 41 5.2439 3.49128 .54525 
maennlich 30 9.7667 2.63509 .48110 DWNIA7+DWNIA8 
weiblich 41 8.7317 2.53993 .39667 
maennlich 30 8.0333 3.61494 .66000 DWNIA9+DWNIA10 
weiblich 41 7.4390 2.78432 .43484 
maennlich 30 8.0333 2.79758 .51077 DWNIA11+DWNIA12 
weiblich 41 7.5854 3.27090 .51083 
  
 169 
maennlich 30 7.0667 3.93861 .71909 DWNIA13+DWNIA14 
weiblich 41 6.5122 4.22565 .65994 
maennlich 30 4.3000 2.18380 .39870 DWNIB1+DWNIB2 
weiblich 41 5.5854 3.61231 .56415 
maennlich 30 4.6333 3.02271 .55187 DWNIB3+DWNIB4 
weiblich 41 5.4878 3.47219 .54226 
maennlich 30 4.9333 2.49044 .45469 DWNIB5+DWNIB6 
weiblich 41 4.2439 3.07230 .47981 
maennlich 30 25.3333 2.57753 .47059 DWHT1+DWHT2+DWH
T3+DWHT4 
weiblich 41 25.4634 2.82929 .44186 
maennlich 30 23.5000 3.76692 .68774 DWHT5+DWHT6+DWH
T7+DWHT17 
weiblich 41 23.9756 3.00406 .46916 
maennlich 30 19.6667 3.88040 .70846 DWHT8+DWHT9+DWH
T10+DWHT18 
weiblich 41 19.8537 3.86368 .60341 
maennlich 30 22.0333 2.07586 .37900 DWHT11+DWHT12+DW
HT13+DWHT19 
weiblich 41 21.0732 3.54535 .55369 
maennlich 30 23.3333 2.75848 .50363 DWHT14+DWHT15+DW
HT16+DWHT20 
























Differenz Untere Obere 
Varianzen 
sind gleich 







    
.318 60.521 .751 .25772 .81000 -1.36224 1.87768 
Varianzen 
sind gleich 







    
1.452 65.563 .151 1.01789 .70080 -.38149 2.41726 
Varianzen 
sind gleich 







    
1.151 63.771 .254 .81870 .71151 -.60281 2.24021 
Varianzen 
sind gleich 







    













    
.054 61.117 .957 .04309 .80317 -1.56289 1.64907 
Varianzen 
sind gleich 







    












    
-1.008 50.126 .318 -.85041 .84333 -2.54418 .84337 
Varianzen 
sind gleich 







    
-.116 55.391 .908 -.09187 .79034 -1.67550 1.49176 
Varianzen 
sind gleich 







    
-1.894 64.756 .063 -1.33659 .70563 -2.74592 .07275 
Varianzen 
sind gleich 







    












    
-1.037 50.739 .305 -.79187 .76365 -2.32514 .74141 
Varianzen 
sind gleich 







    









    
2.144 68.509 .036 .77317 .36070 .05351 1.49284 
Varianzen 
sind gleich 




    
.176 61.312 .861 .06341 .36028 -.65693 .78376 
Varianzen 
sind gleich 





    
.520 63.882 .605 .30813 .59238 -.87533 1.49159 
Varianzen 
sind gleich 





    
1.526 60.563 .132 1.32276 .86703 -.41122 3.05675 
Varianzen 
sind gleich 





    













    










    
.620 67.249 .537 .44797 .72238 -.99380 1.88974 
Varianzen 
sind gleich 





    










    










    










    
1.043 68.218 .301 .68943 .66103 -.62956 2.00842 
Varianzen 
sind gleich 





    










    
-.571 53.821 .570 -.47561 .83252 -2.14485 1.19363 
Varianzen 
sind gleich 





    












    
1.431 66.214 .157 .96016 .67098 -.37941 2.29974 
Varianzen 
sind gleich 







    












ONEWAY Deskriptive Statistiken - Bildung 
ONEWAY deskriptive Statistiken - Österreich 
95%-Konfidenzintervall 
für den Mittelwert 












Hauptschule 9 13.2222 3.89801 1.29934 10.2260 16.2185 8.00 19.00 
Matura/Abitur 44 10.5227 3.27420 .49360 9.5273 11.5182 4.00 16.00 
Hochschule 14 11.9286 2.58589 .69111 10.4355 13.4216 8.00 16.00 





Gesamt 71 11.0845 3.31984 .39399 10.2987 11.8703 4.00 19.00 
Hauptschule 9 12.5556 2.78887 .92962 10.4118 14.6993 9.00 18.00 
Matura/Abitur 44 9.8182 2.70463 .40774 8.9959 10.6405 4.00 15.00 
Hochschule 14 11.3571 3.38792 .90546 9.4010 13.3133 6.00 18.00 





Gesamt 71 10.4789 2.98022 .35369 9.7735 11.1843 4.00 18.00 
Hauptschule 9 12.3333 3.08221 1.02740 9.9641 14.7025 8.00 19.00 
Matura/Abitur 44 11.6591 3.22016 .48546 10.6801 12.6381 3.00 21.00 
Hochschule 14 12.3571 2.16997 .57995 11.1042 13.6100 8.00 17.00 





Gesamt 71 11.7606 2.98312 .35403 11.0545 12.4667 3.00 21.00 
Hauptschule 9 14.4444 3.20590 1.06863 11.9802 16.9087 8.00 20.00 
Matura/Abitur 44 11.9091 3.05620 .46074 10.9799 12.8383 3.00 19.00 
Hochschule 14 12.5000 2.56455 .68541 11.0193 13.9807 7.00 17.00 





Gesamt 71 12.2958 3.04910 .36186 11.5741 13.0175 3.00 20.00 
Hauptschule 9 11.7778 3.19287 1.06429 9.3235 14.2320 7.00 15.00 
Matura/Abitur 44 12.4091 3.11275 .46926 11.4627 13.3555 5.00 19.00 
Hochschule 14 14.0000 3.32820 .88950 12.0784 15.9216 8.00 20.00 





Gesamt 71 12.4085 3.29752 .39134 11.6279 13.1890 5.00 20.00 
Hauptschule 9 12.5556 2.60342 .86781 10.5544 14.5567 7.00 16.00 
Matura/Abitur 44 12.5909 4.04807 .61027 11.3602 13.8216 3.00 19.00 
Hochschule 14 14.7143 3.75046 1.00235 12.5488 16.8797 8.00 21.00 





Gesamt 71 12.8732 3.82820 .45432 11.9671 13.7794 3.00 21.00 
Hauptschule 9 11.5556 3.81153 1.27051 8.6258 14.4854 5.00 17.00 
Matura/Abitur 44 12.0227 3.27420 .49360 11.0273 13.0182 4.00 21.00 
Hochschule 14 12.6429 3.67124 .98118 10.5231 14.7626 7.00 20.00 





Gesamt 71 11.9577 3.34423 .39689 11.1662 12.7493 4.00 21.00 
Hauptschule 9 11.7778 3.89801 1.29934 8.7815 14.7740 4.00 17.00 
Matura/Abitur 44 12.3864 3.07439 .46348 11.4517 13.3211 4.00 18.00 





Masters 4 11.5000 3.31662 1.65831 6.2225 16.7775 9.00 16.00 
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Gesamt 71 12.6197 3.17295 .37656 11.8687 13.3707 4.00 19.00 
Hauptschule 9 14.4444 2.65100 .88367 12.4067 16.4822 11.00 18.00 
Matura/Abitur 44 12.9545 3.21302 .48438 11.9777 13.9314 6.00 19.00 
Hochschule 14 12.8571 2.31574 .61891 11.5201 14.1942 10.00 17.00 





Gesamt 71 12.9718 3.01885 .35827 12.2573 13.6864 6.00 19.00 
Hauptschule 9 12.6667 3.50000 1.16667 9.9763 15.3570 7.00 17.00 
Matura/Abitur 44 12.9545 3.56308 .53715 11.8713 14.0378 3.00 19.00 
Hochschule 14 12.9286 2.43261 .65014 11.5240 14.3331 10.00 20.00 





Gesamt 71 12.7746 3.30020 .39166 11.9935 13.5558 3.00 20.00 
Hauptschule 9 14.3333 2.44949 .81650 12.4505 16.2162 11.00 18.00 
Matura/Abitur 44 13.7045 3.03912 .45816 12.7806 14.6285 5.00 20.00 
Hochschule 14 12.3571 2.87180 .76752 10.6990 14.0153 8.00 19.00 





Gesamt 71 13.3239 3.03680 .36040 12.6051 14.0427 5.00 20.00 
Hauptschule 9 14.7778 3.11359 1.03786 12.3845 17.1711 11.00 20.00 
Matura/Abitur 44 13.3864 2.78046 .41917 12.5410 14.2317 5.00 19.00 
Hochschule 14 12.9286 2.92112 .78070 11.2420 14.6152 8.00 19.00 





Gesamt 71 13.4225 2.97927 .35357 12.7174 14.1277 5.00 20.00 
Hauptschule 9 5.0000 2.12132 .70711 3.3694 6.6306 1.00 7.00 
Matura/Abitur 44 5.3182 1.52152 .22938 4.8556 5.7808 1.00 7.00 
Hochschule 14 5.5000 1.28602 .34370 4.7575 6.2425 3.00 7.00 
Masters 4 4.2500 2.21736 1.10868 .7217 7.7783 1.00 6.00 
DWNIA1 
Gesamt 71 5.2535 1.59211 .18895 4.8767 5.6304 1.00 7.00 
Hauptschule 9 4.4444 1.50923 .50308 3.2843 5.6045 3.00 7.00 
Matura/Abitur 44 4.5000 1.47064 .22171 4.0529 4.9471 1.00 7.00 
Hochschule 14 5.0000 1.35873 .36314 4.2155 5.7845 2.00 7.00 
Masters 4 4.0000 2.16025 1.08012 .5626 7.4374 1.00 6.00 
DWNIA2 
Gesamt 71 4.5634 1.48066 .17572 4.2129 4.9138 1.00 7.00 
Hauptschule 9 8.7778 2.53859 .84620 6.8264 10.7291 5.00 13.00 
Matura/Abitur 44 8.7045 2.55707 .38549 7.9271 9.4820 3.00 13.00 
Hochschule 14 9.5714 1.94992 .52114 8.4456 10.6973 7.00 12.00 
Masters 4 7.0000 2.70801 1.35401 2.6909 11.3091 5.00 11.00 
DWNIA3+D
WNIA4 
Gesamt 71 8.7887 2.46643 .29271 8.2049 9.3725 3.00 13.00 
Hauptschule 9 5.6667 3.74166 1.24722 2.7906 8.5428 2.00 14.00 
Matura/Abitur 44 5.5000 3.55358 .53572 4.4196 6.5804 2.00 13.00 
Hochschule 14 6.9286 3.87227 1.03491 4.6928 9.1644 2.00 14.00 
Masters 4 5.5000 3.69685 1.84842 -.3825 11.3825 2.00 10.00 
DWNIA5+D
WNIA6 
Gesamt 71 5.8028 3.61196 .42866 4.9479 6.6578 2.00 14.00 
Hauptschule 9 9.3333 3.20156 1.06719 6.8724 11.7943 2.00 12.00 
Matura/Abitur 44 9.2500 2.35387 .35486 8.5344 9.9656 5.00 14.00 
DWNIA7+D
WNIA8 
Hochschule 14 8.4286 3.27495 .87527 6.5377 10.3195 2.00 13.00 
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Masters 4 10.5000 1.00000 .50000 8.9088 12.0912 9.00 11.00 
Gesamt 71 9.1690 2.61308 .31012 8.5505 9.7875 2.00 14.00 
Hauptschule 9 7.5556 2.65100 .88367 5.5178 9.5933 4.00 12.00 
Matura/Abitur 44 7.5227 3.47408 .52374 6.4665 8.5789 2.00 14.00 
Hochschule 14 8.2857 2.61441 .69873 6.7762 9.7952 2.00 12.00 
Masters 4 7.7500 2.87228 1.43614 3.1796 12.3204 4.00 11.00 
DWNIA9+D
WNIA10 
Gesamt 71 7.6901 3.15138 .37400 6.9442 8.4361 2.00 14.00 
Hauptschule 9 8.3333 3.60555 1.20185 5.5619 11.1048 4.00 14.00 
Matura/Abitur 44 7.8182 2.82244 .42550 6.9601 8.6763 2.00 13.00 
Hochschule 14 8.1429 3.46093 .92497 6.1446 10.1411 2.00 13.00 
Masters 4 4.7500 2.21736 1.10868 1.2217 8.2783 2.00 7.00 
DWNIA11+D
WNIA12 
Gesamt 71 7.7746 3.06686 .36397 7.0487 8.5006 2.00 14.00 
Hauptschule 9 9.1111 4.45658 1.48553 5.6855 12.5367 2.00 14.00 
Matura/Abitur 44 6.4091 3.90181 .58822 5.2228 7.5953 2.00 14.00 
Hochschule 14 7.2143 4.35322 1.16345 4.7008 9.7278 2.00 14.00 
Masters 4 3.5000 1.73205 .86603 .7439 6.2561 2.00 6.00 
DWNIA13+D
WNIA14 
Gesamt 71 6.7465 4.08733 .48508 5.7790 7.7139 2.00 14.00 
Hauptschule 9 6.1111 3.51584 1.17195 3.4086 8.8136 2.00 13.00 
Matura/Abitur 44 4.8636 3.28910 .49585 3.8637 5.8636 2.00 14.00 
Hochschule 14 5.4286 2.59331 .69309 3.9312 6.9259 2.00 10.00 
Masters 4 3.2500 1.89297 .94648 .2379 6.2621 2.00 6.00 
DWNIB1+D
WNIB2 
Gesamt 71 5.0423 3.13704 .37230 4.2997 5.7848 2.00 14.00 
Hauptschule 9 6.4444 4.69338 1.56446 2.8368 10.0521 2.00 14.00 
Matura/Abitur 44 4.8636 3.15190 .47517 3.9054 5.8219 2.00 13.00 
Hochschule 14 5.9286 2.70226 .72221 4.3683 7.4888 2.00 10.00 
Masters 4 2.2500 .50000 .25000 1.4544 3.0456 2.00 3.00 
DWNIB3+D
WNIB4 
Gesamt 71 5.1268 3.29471 .39101 4.3469 5.9066 2.00 14.00 
Hauptschule 9 4.0000 2.73861 .91287 1.8949 6.1051 2.00 9.00 
Matura/Abitur 44 4.4091 2.95169 .44498 3.5117 5.3065 2.00 13.00 
Hochschule 14 5.5000 2.76656 .73939 3.9026 7.0974 2.00 10.00 
Masters 4 3.7500 2.06155 1.03078 .4696 7.0304 2.00 6.00 
DWNIB5+D
WNIB6 
Gesamt 71 4.5352 2.84269 .33737 3.8624 5.2081 2.00 13.00 
Hauptschule 9 25.4444 3.81153 1.27051 22.5146 28.3742 16.00 28.00 
Matura/Abitur 44 25.6364 2.45983 .37083 24.8885 26.3842 16.00 28.00 
Hochschule 14 25.6429 2.56026 .68426 24.1646 27.1211 21.00 28.00 




Gesamt 71 25.4085 2.70754 .32133 24.7676 26.0493 16.00 28.00 
Hauptschule 9 26.1111 1.69148 .56383 24.8109 27.4113 23.00 28.00 
Matura/Abitur 44 23.5455 3.50053 .52772 22.4812 24.6097 15.00 28.00 
Hochschule 14 23.7857 3.21484 .85920 21.9295 25.6419 17.00 28.00 




Gesamt 71 23.7746 3.33037 .39524 22.9864 24.5629 15.00 28.00 
Hauptschule 9 22.8889 3.82245 1.27415 19.9507 25.8271 17.00 28.00 DWHT8+DW
HT9+DWHT Matura/Abitur 44 19.3636 3.74843 .56510 18.2240 20.5033 11.00 27.00 
  
 175 
Hochschule 14 19.8571 3.63439 .97133 17.7587 21.9556 12.00 26.00 
Masters 4 17.0000 2.30940 1.15470 13.3252 20.6748 15.00 19.00 
10+DWHT18 
Gesamt 71 19.7746 3.84409 .45621 18.8648 20.6845 11.00 28.00 
Hauptschule 9 22.0000 4.06202 1.35401 18.8777 25.1223 16.00 28.00 
Matura/Abitur 44 21.3182 3.10867 .46865 20.3731 22.2633 14.00 27.00 
Hochschule 14 21.3571 2.13423 .57040 20.1249 22.5894 19.00 25.00 





Gesamt 71 21.4789 3.03249 .35989 20.7611 22.1967 14.00 28.00 
Hauptschule 9 22.4444 2.69774 .89925 20.3708 24.5181 18.00 27.00 
Matura/Abitur 44 22.5909 3.09026 .46587 21.6514 23.5304 16.00 28.00 
Hochschule 14 23.0714 2.81382 .75203 21.4468 24.6961 18.00 27.00 





Gesamt 71 22.6620 2.93717 .34858 21.9668 23.3572 16.00 28.00 
 
 
ONEWAY Anova - Bildung  





Quadrate F Signifikanz 
Zwischen den Gruppen 75.032 3 25.011 2.406 .075 
Innerhalb der Gruppen 696.461 67 10.395 




3K Gesamt 771.493 70 
      
Zwischen den Gruppen 69.736 3 23.245 2.822 .045 
Innerhalb der Gruppen 551.982 67 8.239 




3A Gesamt 621.718 70 
      
Zwischen den Gruppen 28.829 3 9.610 1.084 .362 
Innerhalb der Gruppen 594.101 67 8.867 




3S Gesamt 622.930 70 
      
Zwischen den Gruppen 55.430 3 18.477 2.079 .111 
Innerhalb der Gruppen 595.359 67 8.886 




3E Gesamt 650.789 70 
      
Zwischen den Gruppen 108.213 3 36.071 3.701 .016 
Innerhalb der Gruppen 652.942 67 9.745 




3K Gesamt 761.155 70 
      
Zwischen den Gruppen 79.393 3 26.464 1.873 .142 
Innerhalb der Gruppen 946.466 67 14.126 




3A Gesamt 1025.859 70 
      
Zwischen den Gruppen 27.709 3 9.236 .819 .488 
Innerhalb der Gruppen 755.164 67 11.271 




3S Gesamt 782.873 70 
      
Zwischen den Gruppen 49.388 3 16.463 1.683 .179 DKASE_A1E
+DKASE_A2
E+DKASE_A Innerhalb der Gruppen 655.345 67 9.781     
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3E Gesamt 704.732 70 
      
Zwischen den Gruppen 49.348 3 16.449 1.872 .143 
Innerhalb der Gruppen 588.596 67 8.785 




3K Gesamt 637.944 70 
      
Zwischen den Gruppen 22.557 3 7.519 .681 .567 
Innerhalb der Gruppen 739.838 67 11.042 




3A Gesamt 762.394 70 
      
Zwischen den Gruppen 66.426 3 22.142 2.562 .062 
Innerhalb der Gruppen 579.123 67 8.644 




3S Gesamt 645.549 70 
      
Zwischen den Gruppen 23.408 3 7.803 .874 .459 
Innerhalb der Gruppen 597.916 67 8.924 




3E Gesamt 621.324 70 
      
Zwischen den Gruppen 5.641 3 1.880 .733 .536 
Innerhalb der Gruppen 171.795 67 2.564 
    
DWNIA1 
Gesamt 177.437 70 
      
Zwischen den Gruppen 4.243 3 1.414 .635 .595 
Innerhalb der Gruppen 149.222 67 2.227 
    
DWNIA2 
Gesamt 153.465 70 
      
Zwischen den Gruppen 21.688 3 7.229 1.198 .317 
Innerhalb der Gruppen 404.143 67 6.032 
    
DWNIA3+DW
NIA4 
Gesamt 425.831 70 
      
Zwischen den Gruppen 22.311 3 7.437 .559 .644 
Innerhalb der Gruppen 890.929 67 13.297 
    
DWNIA5+DW
NIA6 
Gesamt 913.239 70 
      
Zwischen den Gruppen 15.293 3 5.098 .738 .533 
Innerhalb der Gruppen 462.679 67 6.906 
    
DWNIA7+DW
NIA8 
Gesamt 477.972 70 
      
Zwischen den Gruppen 6.376 3 2.125 .207 .891 
Innerhalb der Gruppen 688.807 67 10.281 
    
DWNIA9+DW
NIA10 
Gesamt 695.183 70 
      
Zwischen den Gruppen 41.385 3 13.795 1.498 .223 
Innerhalb der Gruppen 617.010 67 9.209 
    
DWNIA11+D
WNIA12 
Gesamt 658.394 70 
      
Zwischen den Gruppen 100.554 3 33.518 2.101 .108 
Innerhalb der Gruppen 1068.882 67 15.953 
    
DWNIA13+D
WNIA14 
Gesamt 1169.437 70 
      
Zwischen den Gruppen 26.624 3 8.875 .898 .447 
Innerhalb der Gruppen 662.249 67 9.884 
    
DWNIB1+DW
NIB2 
Gesamt 688.873 70 
      
Zwischen den Gruppen 60.777 3 20.259 1.942 .131 DWNIB3+DW
NIB4 Innerhalb der Gruppen 699.083 67 10.434 
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Gesamt 759.859 70 
      
Zwischen den Gruppen 18.776 3 6.259 .767 .517 
Innerhalb der Gruppen 546.886 67 8.162 
    
DWNIB5+DW
NIB6 
Gesamt 565.662 70 
      
Zwischen den Gruppen 49.537 3 16.512 2.386 .077 
Innerhalb der Gruppen 463.618 67 6.920 




Gesamt 513.155 70 
      
Zwischen den Gruppen 82.239 3 27.413 2.646 .056 
Innerhalb der Gruppen 694.155 67 10.361 




Gesamt 776.394 70 
      
Zwischen den Gruppen 125.609 3 41.870 3.087 .033 
Innerhalb der Gruppen 908.785 67 13.564 




Gesamt 1034.394 70 
      
Zwischen den Gruppen 7.959 3 2.653 .280 .840 
Innerhalb der Gruppen 635.760 67 9.489 




19 Gesamt 643.718 70 
      
Zwischen den Gruppen 3.100 3 1.033 .115 .951 
Innerhalb der Gruppen 600.787 67 8.967 




20 Gesamt 603.887 70 





Was prägt Ihrer Ansicht nach die Kultur in Österreich bzw. Mexiko? 
 
 
Gruppenstatistiken und T-Test (Geschlecht)  















weiblich 70 5,07 1,468 ,175 
maennlich 77 5,04 1,464 ,167 Die Ausprägung der 
Gemeinschaftlichkeit  
weiblich 70 4,91 1,539 ,184 





Kunst, Literatur und 
Architektur 
 
weiblich 70 5,30 1,564 ,187 
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maennlich 77 5,26 1,609 ,183 Lebensweise 
weiblich 70 5,63 1,466 ,175 
 
Test bei unabhängigen Stichproben 
Levene-Test 
der Varianz- 
































    













    
















    











    
-
1,454 



















Einzelne Fragen (Kreuztabellen und Chi-Quadrat-Tests) 
Höchste abgeschlossene Bildung? * Denkweise und Verhalten der Ö/M (Wertorientierung) 
Kreuztabelle 
Was prägt Ihrer Ansicht nach die Kultur in Österreich? Denkweise und 
Verhalten der ÖsterreicherInnen (Wertorientierung) 
Höchste abgesch 
























Anzahl 0 0 1 1 4 3 2 11 Haupt 




.0% .0% 9.1% 9.1% 36.4% 27.3% 18.2% 100.0% 
Anzahl 2 4 4 7 22 26 11 76 Matura 




2.6% 5.3% 5.3% 9.2% 28.9% 34.2% 14.5% 100.0% 
Anzahl 2 0 1 6 15 18 9 51 Hoch 




3.9% .0% 2.0% 11.8% 29.4% 35.3% 17.6% 100.0% 







.0% .0% 11.1% 11.1% 44.4% 22.2% 11.1% 100.0% 















8.510a 18 .970 
Likelihood-
Quotient 
10.483 18 .915 
Zusammenhang 
linear-mit-linear 














Höchste abgeschlossene Bildung? * Die Ausprägung der Gemeinschaftlichkeit  
Kreuztabelle 
Die Ausprägung der Gemeinschaftlichkeit  
Höchste abgeschlossene 
























Anzahl 0 0 1 1 2 6 1 11 Haupts




.0% .0% 9.1% 9.1% 18.2% 54.5% 9.1% 100.0% 
Anzahl 2 7 9 10 21 20 7 76 Matura 




2.6% 9.2% 11.8% 13.2% 27.6% 26.3% 9.2% 100.0% 
Anzahl 1 1 2 8 12 18 9 51 Hoch 




2.0% 2.0% 3.9% 15.7% 23.5% 35.3% 17.6% 100.0% 







11.1% .0% 11.1% .0% 55.6% .0% 22.2% 100.0% 















22.167a 18 .225 
Likelihood-
Quotient 
25.604 18 .109 
Zusammenhang 
linear-mit-linear 




    
 
 
Höchste abgeschlossene Bildung? * Soziale, ökonomische, politische und sprachliche Systeme, sowie 
Kunst, Literatur und Architektur 
Kreuztabelle 
Soziale, ökonomische, politische und sprachliche Systeme, sowie Kunst, 
Literatur und Architektur 
Höchste abgeschlossene 
























 Haupts Anzahl 0 0 1 0 3 5 2 11 
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.0% .0% 9.1% .0% 27.3% 45.5% 18.2% 100.0% 
Anzahl 1 5 7 5 15 17 26 76 Matura 




1.3% 6.6% 9.2% 6.6% 19.7% 22.4% 34.2% 100.0% 
Anzahl 1 1 6 8 10 12 13 51 Hoch 




2.0% 2.0% 11.8% 15.7% 19.6% 23.5% 25.5% 100.0% 





.0% .0% .0% 33.3% 22.2% 33.3% 11.1% 100.0% 















16.844a 18 .534 
Likelihood-
Quotient 
18.420 18 .428 
Zusammenhang 
linear-mit-linear 




    
 
 





























Anzahl 0 0 0 2 3 3 3 11 Haupts




.0% .0% .0% 18.2% 27.3% 27.3% 27.3% 100.0% 
Anzahl 3 3 5 5 16 29 15 76 Matura 




3.9% 3.9% 6.6% 6.6% 21.1% 38.2% 19.7% 100.0% 
 
Hoch Anzahl 3 0 2 4 5 20 17 51 
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5.9% .0% 3.9% 7.8% 9.8% 39.2% 33.3% 100.0% 





11.1% .0% .0% 11.1% 33.3% 33.3% 11.1% 100.0% 















14.899a 18 .669 
Likelihood-
Quotient 
17.134 18 .514 
Zusammenhang 
linear-mit-linear 
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Der Schwepunkt dieser Arbeit ist einen Zusammenhang zwischen Kultur und 
persuasiver Kommunkation zu finden. Hoeken und Hornikx (2005) haben durch ein 
Experiment herausgefunden, dass die Kultur eine Rolle bei der Auffassung und 
Verarbeitung von Aussagen spielt. Sie unterschieden vier Argumentationstypen: 
anekdotische, statistische, kausale und ExpertInnen-Aussagen und stellten fest, 
dass für FranzösInnen und  NiederländInnen kulturelle Unterschiede bei der 
Bewertung von Information eine Rolle spielen. Diese Arbeit greift die Studie von 
Hoeken und Hornikx wieder auf und vergleicht zwei andere Länder, Mexiko und 
Österreich, in Bezug auf die persuasive Kommunikation, wobei die Methode durch 
zwei weitere Fragebögen ergänzt wird, und die Kausalität unterschiedlich 
operationalisiert wird. Die kommunikationswissenschaftliche Relevanz liegt darin, 
dass die kulturelle Beeinflussung der persuasiven Kommunikation unter 
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Berücksichtigung der  vier Argumentationstypen untersucht wird und somit auf 
einen Aspekt der persuasiven Kommunikation tiefer eingegangen wird, um einen 
Einblick darin geben zu können, wie tiefgreifend die Kommunikation durch die 




In der Arbeit gibt es drei Aspekte, die berücksichtigt werden müssen:  Kultur, 
Wertorientierung und bevorzugtes Denken. Die Theorie bildet sich 
dementsprechend aus den folgenden Ansätzen zusammen: 
Kultur: - Kulturdefinition (Jenks: 2005). 
- The Four Layers of Diversity (Gardenswartz/Rowe: 1995). 
- “Three Levels of Human Mental Programming” (Hofstede: 2001).  
- Identität  (Grimm/Schmidt/Seethaler: 2010). 
Bevorzugtes Denken und Kommunikation  
- Lern- und kognitive Prozesse. Informationsaufnahme und -verarbeitung 
Bevorzugung von Argumenten. Einstellungsänderung. (Gröppel-
Klein/Kroeber-Riel/Weinberg: 2009; Garcia/Piaget: 1991; Nisbett: 2003; 
Vygotsky: 1978). 
- Beziehungen zwischen Kultur und Verhalten (Gröppel-Klein/Kroeber-
Riel/Weinberg: 2009). 
- Kultur und Verhalten: Lösungen zu Kulturproblemen durch  
Ethnozentrismus/Ethnorelativismus (Bennett: 1993; Bennett: 1998). 
- Kommunikationswissenschaftliche Theorie: Persuasive Kommunikation 
und Persuasionstheorie (Schönbach: 2009; Cialdini: 1999; 
Cialdini/Goldstein/Martin: 2007). 
- Argumentation bzw. Belege in der persuasiven Kommunikation bzw. 
anekdotische, statistische, kausale und Expertinnen-Aussagen. 
(Hoeken/Hornikx: 2005; Hoeken/Hornikx: 2007; Hornikx/O’Keefe: 2009; 
Hornilkx: 2005; Hornikx: 2006). 
Wertorientierung 
- Kulturelle Werte (Davidov/Schmidt/Schwartz: 2008; Schwartz: 2006; 
Sagie/Schwartz: 2000; Grimm: 2006). 
- Kulturdimensionen (Hofstede: 2011; Hofstede: 2001) 
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Ziel, Fragestellung, Hypothese 
 
Wie der Titel bereits andeutet, untersucht diese Arbeit den Einfluss der Kultur auf 
die persuasive Kommunikation in Bezug auf die vier Argumentationstypen 
(anekdotische, statistische, kausale und ExpertInnen-Aussagen) am Beispiel 
Österreich-Mexiko. Mit anderen Worten versucht diese Arbeit herauszufinden,  
welche Aussagen am persuasivsten bzw. am überzeugendsten für MexikanerInnen 
bzw. für ÖsterreicherInnen wirken, ob es kulturelle Unterschiede gibt und wenn ja 
wie sich dies begründen lässt. Diese Arbeit versucht auf einer kommunikativen 
Ebene einen Teil der kulturellen Unterschiede zu vergleichen, indem der Einfluss 
der Kultur auf die persuasive Kommunikation unter die Lupe genommen wird.  
 
Aus diesen Überlegungen ergeben sich die folgenden Forschungsfragen und 
Hypothesen:  
 
FFa. Welche Art von Aussagen (anekdotische, statistische, kausale und 
ExpertInnen-Aussagen) erzielen eine bessere Wirkung in Österreich bzw. in 
Mexiko? 
Hb1: Statistische Aussagen erzielen eine bessere Wirkung in Österreich. 
Hb2: Anekdotische Aussagen erzielen eine bessere Wirkung in Mexiko. 
FFb. Beeinflusst die Wertorientierung die Aufnahme von Argumenten? 
Werden Argumente einfacher aufgenommen und akzeptiert von Mitgliedern 
einer Kultur, welche eine niedrige bzw. höhere „Machtdistanz“(Hofstede) 
aufweisen? 
Hc1: Mitglieder einer Kultur, welche eine höhere Machtdistanz aufweisen, 
bewerten die Aussagen besser. 
FFc. Wovon ist der Einfluss der Argumente abhängig? Von der 
Auseinandersetzung mit bestimmten Themen? Von der Argumentation? 
Von der Wertorientierung? Oder von der kulturellen Identität? 









Es handelte sich um einen interkulturellen Vergleich, welcher durch die Methode 
des Online-Fragebogens untersucht worden ist. Dies erfolgte sowohl auf Deutsch 
als auch auf Spanisch, wobei die Übersetzung des Fragebogens durch die Autorin 
erfolgte und zur Kontrolle durch den Präsidenten der Gesellschaft Österreich-
Mexiko eingesehen wurde. Die Befragung  berücksichtigte fünf Hauptaspekte:   
1. Persuasive Aussagen (auf der Grundlage von Hoeken und Hornikx, 2007): 
Diese messen die Annahme der persuasiven Botschaften. Als Erweiterung der 
Studie von Hoeken und Hornikx wurden die Arten von Aussagen durch universelle 
und landespezifische Aussagen ergänzt. (Insgesamt 36 Aussagen von denen: 3 
universelle Aussagen; wobei man sicher stellen muss, dass die Sätze überall 
angewendet werden können, 3 österreichischspezifische Aussagen und 3 
mexikospezifische Aussagen  pro Argumentationstyp).  
2. Nationale Identität und deren Kategorien (von Grimm, Schmidt und Seethaler, 
2010): um herauszufinden „Wie mexikanisch bzw. wie österreichisch“ sich die 
Versuchspersonen fühlen.  
3. Werte-Hierarchie-Test (von Grimm, 2006), dessen Werte mit den Schwartz- 
Wertkategorien kompatibel sind, um individuelle Eigenschaften zu messen, die mit 
kulturellen Unterschieden zusammenhängen.  
4. Frage zum Kulturverständnis (auf der Grundlage von der Definition von Jenks, 
2005). Diese soll Aufschluss darüber geben, wie Personen den Begriff der Kultur 
verstehen. 
5. Demographische Daten.  
Befragt wurden StudentInnen und GymnasiastInnen sowohl in Mexiko als auch in 




Indizes (Additive Summen Index) wurden konstruiert. Mithilfe der Mittelwerte wurde 
dann eine Varianzanalyse durchgeführt (Mittelwerte zwischen Österreich und 
Mexiko wurde verglichen, beide Länder wurden auch gesondert in Bezug auf die 
Bildung und das Geschlecht analysiert und schlussendlich wurden beide Länder 





Die Ergebnisse zeigten, dass es keine signifikanten Unterschieden gibt, die 
beweisen könnten, dass bestimmte Aussagen eine bessere Wirkung erzielen. 
Jedoch haben MexikanerInnen zustimmender zu allen landesspezifischen 
österreichischen Aussagen geantwortet und umgekehrt (ÖsterreicherInnen haben 
zustimmender zu allen landesspezifischen mexikanischen Aussagen geantwortet). 
Was darauf hinweist, dass die Aufnahme von Argumenten von der 
Auseinandersetzung mit kulturspezifischen Themen abhängt.   
 
Die Werte und deren Ergebnisse stehen im Einklang mit den „Cultural 
Orientations“, sodass sich Mexiko (wie erwartet) als ein kollektivistisches Land mit 
einer großen Machtdistanz herausstellte und sich Österreich als eine egalitäre 
Gesellschaft herausstellte, die das Wohlwollen der Personen anstrebt.    
 
Es hat sich auch erwiesen, dass Argumente einfacher angenommen und akzeptiert 
wurden von Mitgliedern einer Kultur, welche eine höhere Machtdistanz aufweist. 
Insofern hat Mexiko eine (eindeutig) höhere Machtdistanz im Vergleich zu 
Österreich, und es hat sich erwiesen, dass MexikanerInnen doch signifikant besser 
die „statistischen österreichischen Aussagen“, und „ExpertInnen- österreichischen 
Aussagen“ bewertet haben, sodass man sagen könnte, dass die Wertorientierung 
in Bezug auf die Machtdistanz doch eine Rolle spielen könnte bei der Aufnahme 
von Argumenten. Wobei die Frage offen bleibt, ob tatsächlich nur die 
Wertorientierung allein verantwortlich für die unterschiedliche Aufnahme von 
Argumenten sein könnte, oder ob andere Faktoren eine stärkere  Rolle spielen.  
 
Die weiteren Ergebnisse deuten auf einen signifikant höheren Patriotismus der 
MexikanerInnen hin. Nur bei einem Wert fühlten sich die MexikanerInnen ihrem 
Land nicht so verbunden, nämlich bei der  Verbundenheit zu der Demokratie. Die 
Ergebnisse deuteten auch auf ein starkes nationalistisches Gefühl der 
MexikanerInnen hin (mit einer grossen Bereitschaft zur Gewaltanwendung).  
Des Weiteren stellte sich auch als widersprüchlich heraus, dass MexikanerInnen 
einerseits Kultur als die Ausprägung der Gemeinschaftlichkeit definieren, und dass 
sie patriotistische und nationalistische Gefühle zeigen und andererseits eine große 
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Bereitschaft zur Gewaltanwendung zeigen und Gesellschaft, Sozialwerten und 
dem Zusammenhalt wenig Wichtigkeit beimessen.  
 
Die Wahrscheinlichkeit, dass auch eine Dreierbeziehung zwischen:  
(1) der aktuellen mexikanischen Situation als Land,  
(2) der mexikanischen Demokratie (MexikanerInnen fühlen sich Mexiko in Bezug 
auf das demokratische System nicht verbunden wie in allen anderen 
„patriotischen“ Bereichen – Hinzu kommt noch, dass das „Democracy Ranking 
2010“ bestätigte, dass sich die Demokratie in Mexiko in den letzten Jahren 
eindeutig verschlechtert hat) und  
(3) der grossen Machtdistanz (weit über dem lateinamerikanischen Durchschnitt) 
besteht, eröffnet die Wahrscheinlichkeit, dass diese Faktoren die grosse 
Bereitschaft zur Gewaltanwendung fördern. Weitere Forschung in dem Bereich 
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Although the advertising business has only recently (and slowly) acknowledged the 
importance of cultural background when adapting their ads, the influence of culture 
and the fact that a person’s own background shapes their perception has mostly 
been neglected when it comes to persuasive communication in general. Hans 
Hoeken and Jos Hornikx are pioneers and an exception in this Field: their work 
explains that there are cultural differences in the susceptibility to different types of 
persuasive evidence. Their research explores the influence of culture on four 
different categories of evidence (anecdotal, statistical, causal and expert evidence) 
and was the starting point for this thesis.  
 
The relevance of this study lies in its focus on culture as a significant factor in 
determining how a persuasive message will be received, an aspect that 
mainstream persuasion theory commonly neglects. This is probably due to the fact 
that the study of persuasive communication tends to be ethnocentric. With the 
experiments of Hornikx and Hoeken in mind, this thesis tries to find out whether 
there is variation between different cultures in their susceptibility to the four types 
of persuasive evidence described above, and if so, whether they can be explained 
on a cultural basis. Although the work of these authors was used as an initial 
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guide, this work is different from theirs in its theoretical and empirical approach. 
The operationalization of the “probable moderate claims” (as they call the 
persuasive messages used in the questionnaires) between their work also differs, 
which translates into a different operationalization of causality for the types of 
evidence. Furthermore, the probable moderate claims for this thesis include 
country-specific elements to measure whether there was a difference in the way 
the participants judged evidence for which they had little (or no) reference.  
 
The online survey was further complemented by adding three more sections,  
developed from questionnaires which can be found in the work of Prof. Jürgen 
Grimm, that aim to find out how culturally influenced (regarding values and 
personal identification with their own country) the participants of the survey were. 
These focus on the factors of national identity and patriotism, in an attempt to 
clarify the meaning of culture and the attachment of the participants to their own 
country.  
 
Results show that there is no remarkable difference in the way people perceived 
the four types of evidence, nor in the way they judged the probable moderate 
claims. A surprising observation, however, is that Mexicans judged the Austria-
specific evidence as more credible while the reverse pattern, where Austrians 
judged Mexico-specific evidence better, was also true. Furthermore, despite the 
significantly higher level of patriotic and national sentiment among the Mexican 
population and the latent Mexican readiness to exercise violence in comparison to 
Austrians, Mexicans ranked the “statistical Austrian claims” and the “expert 
Austrian claims” significantly better than other categories.  
 
These findings suggest that the acceptance and credibility of an argument does not 
strongly depend on the particular cultural tendencies of the populations being 
studied. Rather, they indicate that the acceptance of an argument relies either on 
the familiarity of the people with the subject at hand, or as already suggested by 
Hoeken and Hornikx, on the effects of “power distance” (according to Hofstede’s 
concept of the way people perceive the distribution of power in a society), where 
the members of a country which ranks highly might simply be more inclined to 
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